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RESUMEN 
 
El proyecto es estudio de factibilidad para la puesta en marcha de una empresa 
procesadora y comercializadora de café tostado y molido. 
Es un proyecto con un beneficio económico y social sobre área metropolitana centro 
occidente. 
 
Consiste en instalar una empresa tostadora y comercializadora de café, que atienda 
las necesidades del mercado institucional, este mercado se hace especialmente 
atractivo debido a los altos volúmenes de compra y las pocas exigencias de tipo 
técnico requeridas en el producto por el cliente, haciendo que los procesos de 
producción y comercialización sean más eficientes y por lo tanto más económicos, 
reflejando estos aspectos en un alto nivel de rentabilidad  
 
El desarrollo permitirá crear nueva empresa en la región, aumentando los niveles de 
empleo y la calidad de vida tanto de productores como del personal relacionado con la 
empresa MI CAFE. 
 
El mercado institucional permite a empresas como MI CAFE, dedicadas a atender las 
necesidades y requerimientos de este mercado tener en el futuro amplias posibilidades 
de crecimiento debido al elevado incremento de grandes empresas que llegan a la 
región durante los últimos años como, hoteles, restaurantes, fábricas, almacenes entre 
otros.  
 
El proyecto genero una rentabilidad sobre las inversiones del 39% y crea 10 nuevas 
plazas de trabajo directo en la región, aportando a la disminución de la tasa de 
desempleo y al aumento de la productividad del departamento 
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SUMMARY 
 
 
The project is the study of feasibility for the putting in march of a company Producer 
and distributor of roasted coffee and ground. 
It is a project with an economic and social benefit on metropolitan area I centre west. 
 
This market is based in a company installs toaster and distributor of coffee, which 
attends to the needs of the institutional market, becomes specially attractive due to the 
high volumes of purchase and few requirements of technical type needed in the 
product for the client, doing that the processes of production and marketing are more 
efficient and therefore more economic, reflecting these aspects in a high level of 
profitability. 
 
The development will allow to create new company in the region, increasing the levels 
of employment and the quality of life both of producers and of the personnel related to 
the company MI CAFE. 
 
The institutional market allows to companies as MI CAFE dedicated to attending to the 
needs and requirements of this market to have in the future wide possibilities of growth 
due to the high increase of big companies that come to the region during the last years 
as, hotels, restaurants, factories, stores between others.   
 
The project I generate profitability on the investments of 39 % and believe 10 new 
squares(seats) of direct work in the region, reaching to the decrease of the rate of 
unemployment and to the increase of the productivity of the department. 
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INTRODUCCIÓN 
En la actualidad los productos como el café tostado y molido, tienen una excelente 
aceptación en el mercado, especialmente para ser utilizado como una bebida para el 
consumo en casi todo tipo de ocasiones, es por esta razón que las instituciones son 
grandes clientes de este producto.  
1 Aspectos generales y metodológicos 
1.1 Identificación del proyecto  
Estudio de factibilidad para la puesta en marcha de una empresa procesadora y 
comercializadora de café tostado y molido en la ciudad de Pereira. 
1.2 Objetivos 
Objetivo general  
Producir y comercializar café tostado y molido, para abastecer el mercado institucional del 
área metropolitana centro accidente, con productos que cumplan las expectativas y 
características de calidad y precio requeridos.  
Objetivos específicos  
 
1. Producir y comercializar café tostado y molido en el área de influencia del 
proyecto, 
 
2. Ser presentado a los diferentes fondos de financiamiento y de esta forma ser 
tenidos en cuenta para los beneficios que otorga el estado y el sector privado. 
 
3. Desarrollar un plan de ventas y comercialización, ligado a presupuestos que 
garanticen la viabilidad del proyecto. 
 
4. Generar las pautas para la producción, de tal manera que se haga un uso óptimo 
de los recursos y esto repercuta directamente en la reducción de costos de 
producción y por lo tanto en las utilidades de la empresa. 
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5. Contribuir de manera directa al desarrollo económico y social de la zona de 
influencia, mediante la generación de empleo y el aumento en la productividad del 
municipio. 
1.3 Justificación 
Debido a la gran oportunidad que existe de explotar el mercado institucional en la ciudad 
de Pereira y su área metropolitana, se plantea la necesidad de encontrar un producto que 
cumpla con características propias que garanticen un exitoso desempeño en el comercio 
como son: 
Una alta rotación, materias primas de fácil consecución, fácil procesamiento y un alto 
margen de rentabilidad. Pues el café es un producto que además de manejar todas estas 
variables con un alto nivel de satisfacción y tener proyección debido a la gran cantidad de 
productos que se derivan a partir de esta materia prima. 
1.4 Antecedentes 
En Colombia el mercado institucional a través de los años, fue un mercado reconocido por 
la participación de clientes como cárceles, guarniciones militares, casinos de empresas, 
colegios, salas de cine, además de los clientes hoteleros, de hospitales y de restaurantes. 
Algunos empresarios lo denominan como el segmento HoReCa (Hoteles, Restaurantes y 
Catering). Este tipo de compradores atendidos principalmente por las plazas mayoristas 
ubicadas en cada una de las ciudades. Allí concurrían los compradores con sus camiones  
y se aprovisionaban de productos necesarios en sus empresas dentro de los cuales 
estaba incluido el café. 
 
Con el pasar de los años y con la llegada de las grandes superficies, almacenes e 
hipermercados al país, hicieron presencia en Colombia gigantes del comercio mundial 
entre ellos Makro y Alkosto, que surgieron como dos negocios dirigidos al mercado 
institucional, mercado que entre otras cosas, mueve al año alrededor de $4,5 billones y un 
estimado total de clientes en el país de 110.000, mostrando el gran potencial que existe 
en la explotación del sector institucional y sus altas perspectivas de crecimiento debido al 
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incremento de centros comerciales, hoteles y restaurantes se generó un nuevo boom de 
consumo.  
 
Sin embargo, son pocas las empresas especializadas en atender este segmento. Con la 
velocidad que fue forjándose en este tipo de negocios por los altos niveles de 
competitividad y cambio en el entorno, generado por la llegada permanente de nuevos 
jugadores, los clientes del sector institucional deciden colocar más atención a lo que 
representa su negocio y desplazar actividades que no les genera valor, es por eso que se 
concluyó que este sector requiere ser atendido de manera diferente; pues ya no es fácil 
para los compradores institucionales ir de proveedor en proveedor buscando los alimentos 
e insumos y tampoco es fácil desplazarse a los hipermercados, pues se ve que la 
oportunidad está en lograr negocios de gran volumen que sean rentables tanto para los 
clientes como para los proveedores.  
 
1.5 Limitaciones  
 Escases de recursos económicos suficientes para llevar a cabo el proyecto 
propuesto. 
 Una competencia que desarrolla productos de alta calidad y con la posibilidad de 
mantener precios estables en el mercado debido a la gran variedad de sus 
portafolios. 
 Los altos niveles de tradición de marca en el consumo del café, debido al alto 
posicionamiento comercial de ciertas marcas. 
 La estacionalidad en la producción de materia prima, que genera escasez y 
carestía del producto en ciertas épocas del año. 
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1.6 Marco de referencia 
 
1.6.1 Situación diagnostico 
 
A lo largo de los años, en las empresas se han desarrollado costumbres, hábitos, por 
ejemplo la de acompañar de bebidas como el café diferentes actividades, de oficina, 
comerciales, culturales, sociales entre otras. Las empresas, requieren de mantener una 
provisión de café apropiada, que les garantice un suministro seguro, confiable y además 
con altos niveles de calidad de productos como de servicio. 
 
1.6.2 Identificación del problema 
Hace falta una empresa especializada en el procesamiento y comercialización del café, 
que atienda las necesidades del mercado institucional de la zona de influencia del 
proyecto con productos y precios competitivos. 
 
1.7 Aspectos conceptuales 
Mercado institucional: Una actividad económica del mercado que se dedica a la 
satisfacción de necesidades de empresas productoras de bienes y servicios.  
 
 
Comercialización: La comercialización es sin duda el macro proceso que finaliza con 
éxito la producción del café tostado y molido, ya que de su buena ejecución depende la 
necesidad de optimizar todos los procesos para tener una mayor productividad, y todo 
esto conlleva a mayores ingresos y ganancias para la empresa. 
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1.8 Diseño metodológico  
1.8.1 Marco metodológico  
Fuentes de información primaria 
 
Como fuentes de información primaria se tienen datos provenientes de encuestas 
realizadas a una muestra de acuerdo al tamaño de la población y a partir de estos datos 
obtener conclusiones que guíen el rumbo y el foco del negocio, además también nos 
referiremos a fuentes de información primaria, obtenidas de entrevistas con personas que 
manejen información histórica y estratégica del negocio. 
   
Fuentes de información secundaria 
 
Como fuentes de información secundaria, se puede manejar principalmente documentos 
extraídos de Internet acerca de producción y esquemas de comercialización, también se 
pueden manejar la información de las cámaras de comercio con la intención de conocer 
los requisitos para la implementación de un proyecto productivo con estas características, 
y las bases de datos de de las cámaras de comercio para identificar la cantidad de 
clientes potenciales, con la inatención de definir demanda del producto, características del 
mercado y de los clientes y también para identificar competidores en nuestro entorno. 
 
1.8.2 Términos de referencia. 
El proyecto comprende el desarrollo de los siguientes términos de referencia: 
 
1. Aspectos generales y metodológicos. 
2. Estudio de mercados y comercialización. 
3. Estudio técnico. 
4. Aspectos legales y administrativos. 
5. Estudio de inversiones y financiamiento. 
6. Presupuesto de ingresos y costos. 
7. Evaluación  del proyecto. 
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8. Resumen, conclusiones y recomendaciones. 
1.9 Generalidades del área 
Caracterización Demográfica del  Área Metropolitana 
Fecha de fundación: 30 de agosto de 1863 
Pereira, capital del departamento de Risaralda, está situada en el llamado Triángulo de 
Oro, conformado por Santafé de Bogotá, Medellín y Cali. 
Se encuentra localizada en un pequeño valle formado por la terminación de un 
contrafuerte que se desprende de la cordillera central a los 4 grados y 49 minutos de 
latitud norte y 75 grados y 42 minutos de longitud oeste de Greenwich. 
Altura y promedio de la ciudad: 1.411 metros sobre el nivel del mar. 
Temperatura promedio: 21 grados centígrados (Área urbana) 
Clima: Su clima es variado y va desde el cálido en el valle del Risaralda hasta el clima de 
páramo en la zona de los nevados. 
Límites: 
 Norte: Municipios de La Virginia, Marsella, Dosquebradas, Santa Rosa y Balboa, 
del departamento de Risaralda.  
 Sur: Departamento del Quindío.  
 Oriente: Departamento del Tolima.  
 Occidente: Departamento del Valle.  
Superficie: 
 Área del Municipio: 658 kilómetros cuadrados,  
 Área Urbana: 29 kilómetros cuadrados.  
Hidrografía: Su territorio está bañado por las cuencas de los ríos Otún, Consota, La Vieja 
y Barbas. 
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Precipitación media anual: 2.750 mm 
Población total: 412.137 habitantes. DANE - 1993. Concentra el 57% de la población total 
del departamento de Risaralda que es 88% urbano y 12% rural. 
Habitantes por kilómetro cuadrado: 626 habitantes. 
Tasa de crecimiento poblacional: 3.96% 
 Urbano: 3.09%  
 Rural: 7.13%  
El municipio de Pereira conforma el Área Metropolitana con los municipios de 
Dosquebradas  y La Virginia. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Distancia terrestre con los principales centros urbanos  
De Pereira a: Kilómetros 
Santafé de Bogotá 360 
Cali 230 
Medellín - Vía La Felisa 235 
Armenia 44 
Manizales 52 
Barranquilla 1.148 
Bucaramanga 822 
Buenaventura 372 
Cartagena 1.011 
Cúcuta 967 
Ibagué 150 
Pasto 674 
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Localización 
El Área Metropolitana del Centro - Occidente y Pereira, municipio y núcleo, están en el 
epicentro de uno de los mercados más dinámicos de Colombia. Su localización la hace 
cercana a casi todas las ciudades importantes de Colombia. Por eso como centro de 
distribución es ideal. 
Población 
El Área Metropolitana del Centro - Occidente es el epicentro de un gran mercado que en 
un radio de 100 kilómetros tiene más de 2 millones de personas. En un radio de sólo 50 
kilómetros que incluyen Pereira - La Virginia - Dosquebradas (Municipios que conforman 
el Área Metropolitana del Centro - Occidente), Manizales y Armenia existen 1 millón de 
personas. 
Concertación 
Existe una actuación conjunta entre el gobierno, los gremios comerciales e industriales, y 
los centro educativos, quienes laboran con una voluntad unificada para generar trabajo y 
progreso.1 
1.10   Generalidades del negocio del café  
El tostado del café es clave, un mal tostado puede echar a perder todo el control de 
calidad que se realizó para obtener un excelente grano. 
El tostado del grano varía de acuerdo a las características específicas que se quieran 
obtener para satisfacer los distintos gustos y preferencias del consumidor. El arte de 
tostar café es la combinación perfecta de temperatura y tiempo. 
El tostado se reconoce por el color del grano, existen incluso diferentes instrumentos de 
medición (colorímetros) para infinidad de tonalidades de tueste. 
                                                
1 © Cámara Colombiana de Turismo Capítulo Eje Cafetero 
Derechos Reservados - Octubre, 2001 
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Los tuestes más comunes son: claro, medio y obscuro. Un tueste pasado o muy obscuro 
hace que el grano suelte más aceites y tenga un sabor fuerte o quemado. 
Un tueste muy ligero puede dar un sabor débil ya que no ha soltado sus aceites. El 
tostado debe ser uniforme y depende del tipo de café que se quiera preparar. No es 
recomendable un tostado oscuro porque se pierden cualidades del café. En un tostado 
claro se aprecian mejor las cualidades de acidez y aroma. Para un café americano 
recomendamos un tostado medio.   
1.11 Marco legal y jurídico 
 
El decreto número 3075 de 1997, comprende requisitos más específicos y de gran utilidad 
para una planta procesadora de alimentos, en el se indican todos y cada uno de los 
requerimientos físicos, legales y administrativos a tener en cuenta como por ejemplo: 
 
Disposiciones generales: este capítulo comprende principalmente toda la parte de 
definiciones a cerca de conceptos específicos de los requerimientos para la puesta en 
marcha de una unidad negocio de alimentos 
Edificación e instalaciones: aquí comprende cuales son los requerimientos técnicos 
necesario para cumplir con los requisitos a la horade abrir un establecimiento con fines 
productivos, como son paredes pisos, techos, instalaciones locativas entre otras. 
Equipos y utensilios: nos describe cuales son puntos a tener en cuenta para la 
utilización de ya sea de maquinaria y equipo, herramientas y sus requerimientos técnicos 
mínimos a cumplir. 
Personal manipulador de alimentos: allí mención cual debe de ser la calificación que se 
debe de tener para afrontar determinado tipo de cargo, específicamente manipulador de 
alimentos, sus certificaciones y su modo de trabajo. 
Requisitos higiénicos de fabricación: este artículo indica cuales son los permisos que 
se deben cumplir para producir libremente y sin restricciones en el tema de higiene.  
Aseguramiento de la calidad: este punto habla sobre la aplicación de un sistema de 
calidad en la mayor cantidad partes del proceso de producción, sistemas de control con el 
fin de asegurar ciertos estándares de calidad. 
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Saneamiento: todo establecimiento destinado a la fabricación, procesamiento, envase y 
almacenamiento de alimentos debe implantar y desarrollar un Plan de Saneamiento con 
objetivos claramente definidos y con los procedimientos requeridos para disminuir los 
riesgos de contaminación de los alimentos. Este plan debe ser responsabilidad directa de 
la dirección de la Empresa. 
Almacenamiento, distribución, transporte y comercialización: habla acerca de la 
descripción de los procesos de almacenamiento, transporte, cargue, descargue y todo lo 
relacionado con la logística del transporte y finalmente comenta acerca de los procesos 
de comercialización tomados por las empresas. 
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2 Estudio de mercado y comercialización  
 
El estudio de mercado y comercialización, inicia con el conocimiento del tipo de producto  
y el nicho de mercado en el cual se va a participar, con esta investigación se pretende 
identificar principales aspectos que inciden en la comercialización, al igual que una 
estimación y análisis de la oferta y demanda para que con base en ellas determinar otros 
aspectos claves que garantizan el buen desarrollo del negocio, como son las estrategias 
comerciales, localización de la planta de producción, plan de producción, política de 
gestión de inventarios, entre otros. 
2.1 Identificación de producto  
 
El producto que se espera producir y comercializar en el proyecto se trata de, “Café 
tostado y molido y empacado” que en lo sucesivo se llama MI CAFÉ. 
2.2 Tipología  
Tipo de tostión Apariencia Características 
Canela semitostado Tono marrón claro. Sabor a nuez y alto nivel de 
acidez. 
Tueste Americano Tostado medio/tono marrón claro a medio. Sabor acaramelado. 
Tueste de la ciudad Tostado medio/tono marrón medio (sin aceites). Sabor a café y mucha acidez. 
Tueste urbano Tostado Medio/tono marrón medio (un poco más oscuro 
que el Tostado Ciudad). 
Sabor a café y acidez 
equilibrada. 
Tueste Vienna Tostado Medio a largo/marrón oscuro con superficie 
oleosa. 
Sabor fuerte y amargo, 
aroma fuerte a café. 
Tueste Italiano Tostado largo/ marrón oscuro con superficie 
oleosa. 
Sabor quemado. 
Express Tostado largo/ marrón muy oscuro, para uso 
específico en máquinas de Express. 
Sabor fuerte y dulce 
quemado. 
En Colombia, los granos de café se clasifican de acuerdo con su calidad. Supremo, 
Excelso, Extra, Consumo, y Pasilla son los cinco grados de café colombiano ordenados 
de mayor a menor calidad. Los granos Pasilla no se usan en el mercado internacional.  
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2.3 Objetivos del Estudio de Mercado 
 Determinar cuáles son las marcas de café más vendidas en  Pereira y el área 
Metropolitana Centro Occidente con el fin de conocer y analizar la competencia. 
 Identificar cuáles son los criterios de compra más importantes para los clientes en 
cuanto a la compra de café se refiere. 
 Identificar cuáles son los requisitos con los que debe contar MI CAFÉ en cuanto a 
calidad, presentación y precio para poder ser comercializado en los 
establecimientos. 
 Conocer las políticas de pago que emplean para la adquisición de mercancía los 
establecimientos de Pereira y el área metropolitana. 
 Determinar la demanda potencial. 
 Conocer cuál es el precio que los clientes potenciales estarían dispuestos a pagar 
por MI CAFÉ. 
 Conocer el volumen de compra de cada tipo de cliente. 
 Proyectar la demanda total de café definida para el mercado institucional del área 
metropolitana centro occidente 
2.4 Determinación del área de influencia  
El área de influencia de la oferta y demanda  para MI CAFE serán las ciudades de Pereira 
y el área Metropolitana Centro Occidente donde el consumo de café en las empresas es 
de gran tradición, en esta zona el producto se colocará a disposición de los clientes 
directamente en puntos de consumo final inicialmente, definidos como billares, cafeterías, 
casinos, funerarias, bingos, empresas y demás con el fin de no incurrir en altos costos 
derivados de la publicidad que se debe de manejar para incursionar en un mercado 
masivo, y con el objetivo fundamental de ser participes del mercado institucional que tiene 
gran crecimiento a nivel nacional por el aumento del mismo, debido al incremento del 
número de empresas, centros comerciales y demás centros de convivencia y encuentro 
ciudadano, también por la colocación de empresas del sector que consumen productos 
mejor llamados institucionales. 
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2.5 Investigación de mercados  
2.5.1 Análisis del sub-sector  
 
Makro y Alkosto, que tradicionalmente habían sido los líderes de este segmento 
institucional están desarrollando nuevas estrategias. Este mercado cuenta actualmente 
con cerca de 110.000 establecimientos que se calcula hay en el país y anticiparse a la 
entrada de nuevos competidores quizá su mayor objetivo. 
 
Según un reciente estudio realizado por Advantis y Yanhass, las compras institucionales 
en Colombia, entendidas como alimentos, dotación hotelera y utensilios para 
restaurantes, entre otras, mueven al año alrededor de $4,5 billones. Sin embargo, son 
pocas las empresas especializadas en atender este segmento. 
 
La percepción de Guillermo Rocha, gerente general de La Recetta, es que se trata de un 
mercado en crecimiento donde las oportunidades de negocio están dadas. "Con el 
crecimiento de centros comerciales, hoteles y restaurantes, se está generando un nuevo 
boom de consumo que requiere ser atendido de manera diferente. Ya no es fácil para los 
compradores institucionales ir de proveedor en proveedor buscando los alimentos e 
insumos y tampoco es fácil desplazarse a los hipermercados", dice Rocha. 
 
Felipe Gómez y Juan Fernando Hoyos, socios de Scala, por su parte, ven que la 
oportunidad está en lograr negocios de gran volumen que sean rentables tanto para los 
clientes como para los proveedores. "En Estados Unidos se están creando diferentes 
modelos de negocios y todos son exitosos", comenta Gómez. 
 
Makro y Alkosto están reaccionando con la creación de espacios dirigidos a atender mejor 
a estos compradores y con la creación de nuevas plataformas tecnológicas y de logística 
para llegar de manera oportuna a este comercio. 
 
Estadísticas del sector gastronómico y hotelero dan cuenta de la existencia de alrededor 
de 110.000 establecimientos catalogados dentro del segmento institucional. Este número 
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incluye cárceles, guarniciones militares, casinos de empresas y colegios, salas de cine, 
además de los clientes hoteleros, de hospitales y de restaurantes. Algunos empresarios lo 
denominan como el segmento HoReCa (Hoteles, Restaurantes y Catering) y lo 
consideran uno de los más importantes para hacer negocios en el país. 
 
En este marcado también intervienen las plazas de mercado de las diferentes localidades, 
pero con la desventaja para el cliente que tanto en los hipermercados, como en las plazas 
de mercado, es el cliente quien se tiene que acercar al producto, por eso la gran 
oportunidad de explotar mas este canal de distribución y generar sobre el políticas de 
atención al cliente, calidad en los productos para de este modo desplazar  u poco a los 
actores del hoy lograr una mayor participación en este canal  con un servicio de venta 
personalizado y donde el proyecto va hacia el cliente y con el cliente hacia el producto. 
 
La descripción característica de los clientes institucionales que son el objetivo del 
proyecto, son empresas de diferentes sectores, industrial y comercial de grande, mediano 
y pequeño tamaño, que hagan una amplia utilización de personal, también centros 
comerciales, casinos, hospitales, hoteles, instituciones educativas, funerarias, oficinas 
públicas y privadas, cárceles, entre otros similares. También está dentro de las 
posibilidades llevar a cabo procesos de maquila con marcas propias de diferentes 
almacenes de cadena y supermercados que deseen impulsar y promocionar sus propias 
marcas. 
2.5.2 Análisis del mercado 
En Colombia, el mercado del café tostado y molido puede segmentarse en 3 grandes 
nichos: El mercado masivo, dentro del cual se encuentran limitadas las oportunidades por 
la fuerte inversión en publicidad, los canales de distribución, el desarrollo tecnológico, los 
precios competitivos, la diversificación de productos, la calidad del producto y en general 
por su estrategia organizacional; el mercado institucional  en este se encuentra  las 
empresas públicas y privadas, guarniciones militares, cafeterías, bingos, casinos, hoteles, 
centros comerciales  instituciones y oficinas en general, en donde el consumo de café 
forma parte de su cultura informal, en este mercado es destacable la variable calidad y en 
el mercado municipal sobre este tipo de clientes se realiza un trabajo por parte de las 
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marcas con el fin de generar recompra producto de la tradición del consumo de 
determinada marca de café. 
2.5.3 Metodología 
Para el estudio de mercado se decidió realizar una investigación exploratoria debido a que 
es la más apropiada para el proceso inicial de la toma de decisiones además de tener la 
ventaja de poder realizarse con un mínimo tiempo y costo con la cual se puede 
complementar la información obtenida con fuentes secundarias. 
 
Se usó el método de muestreo de criterio que hace parte de los métodos de muestreo no 
estadístico, el muestreo de criterio se caracteriza por la definición de los criterios de 
selección con base en el  juicio del investigador de lo que puede significar una muestra 
representativa. 
Para simplificar la fuente para obtener la información sobre las preferencias de los clientes 
y sobre la comercialización del producto involucrado en el presente estudio se diseñó una 
encuesta dirigida a los jefes de compras y/o propietarios de establecimientos tales como 
tiendas ,mini mercados, supermercados y grandes superficies ubicados en las ciudades 
de Pereira y el área metropolitana centro occidente  con la cual se pudo recolectar la 
información sobre la comercialización de café para consumo, para la muestra se uso 
como población los supermercados, mini mercados y tiendas de la ciudades de Pereira y 
el área metropolitana que figuran en el directorio de la cámara de comercio de Pereira, se 
realizaron 20 encuestas en la ciudad de Pereira y 5 en la Virginia; 5 en Santa Rosa y 10 
en Dosquebradas por separado se mostrarán los resultados para cada una de las 
ciudades. 
2.5.4 Resultados de la encuesta 
La encuesta fue aplicada a una muestra de 40 empresas de un universo total de 2025 
empresas que aplican como clientes potenciales, dentro de las cuales están los casinos y 
centros de juego, billares, casas funerarias, cafeterías, oficinas, instituciones educativas, 
restaurantes, bancos, centros médicos, banquetearos, entre otros y empresas cuyo 
capital supere los 400.000.000 de pesos, este criterio es tomado con el concepto que 
empresas con un capital superior a este monto pueden poseer por lo menos mas de 10 
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empleados, lo que garantice en gran medida que exista un consumo habitual de café y 
una zona de la empresa con cafetería. 
La muestra fue tomada a criterio del investigador, en la muestra obtenida existen 
empresas de diferente tamaño, con la intención de conocer el consumo promedio de cada 
uno de estas empresas y así calcular el consumo promedio total del universo de negocios 
potenciales  a atender. 
Con la encuesta además de conocer un consumo promedio para así medir la demanda 
potencial también tenía el objetivo de identificar aspectos claves del producto como tal 
que inciden a la hora de comprar café como es precio, restricciones de calidad, de 
presentación, requisitos técnicos, entre otros aspectos decisivos que guiará  al 
investigador a desarrollar un productos acorde a las necesidades del consumidos que se 
está buscando cautivar mediante un producto con todos los requerimientos físicos y 
técnicos necesarios. 
 
A continuación se hace un detallado análisis de la importancia que tiene cada pregunta en 
la esta investigación de mercados y qué relación tiene con  los objetivos de la 
investigación. 
 
El criterio de la investigación busca establecer cuáles son las marcas de café más 
consumidas en los tipos de negocios que se presentan en el mercado institucional, 
mediante esta identificación se puede determinar unos parámetros básicos de preferencia 
de los potenciales clientes, parámetros que pueden ser explotados por el  producto en el 
mercado, también con este mecanismo se busca identificar cual es el canal de 
comercialización apropiado para el mercado seleccionado como objetivo y potencial y qué 
tipo de distribución se debe de realizar allí, esto lo se puede conocer mediante la 
identificación exacta de cuáles son los proveedores que surten en su gran mayoría el 
canal institucional en este mercado. 
La encuesta permite conocer cuáles son los factores más relevantes a la hora de compra 
café para su empresa y enmarcamos dentro de los siguientes aspectos, precio, calidad, 
marca, tamaño. 
Se identificaran barreras de tipo técnico como la utilización de códigos de barras, tipos de 
registros, publicidad, entre otros factores que pueden ser definitivos a la hora de 
establecer la entrada de un producto al mercado. 
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Mediante este perfil de cliente identificado se puede establecer temas que ayudan a 
definir aspectos financieros que van amarrados entre sí como es el caso de los índices de 
rotación de cartera, nivel de morosidad método de pago, lo que determinaría en tipo de 
apalancamiento financiero que la empresa debe de poseer para su buen funcionamiento. 
 
También por medio de ejercicios como la encuesta a una muestra representativa de la 
población se puede definir o cuantificar el mercado potencial que tenemos en frente en 
unidades. 
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ENCUESTA 
 
UNIVERSIDAD TECNOLÓGICA DE PEREIRA 
FACULTAD DE INGENIERÍA INDUSTRIAL 
 
Objetivo: la siguiente encuesta pretende conocer aspectos claves del consumidor hacia un producto definido como 
café tostado y molido, y a partir de esto crear un producto que cumpla en un alto porcentaje las perspectivas de 
producto 
 
 
1. Que marcas de café consumen en su empresa 
 
___________________________________________________ 
 
 
2. Cuál es el proveedor de café en su empresa: 
 
o Supermercado                
o Proveedor Directo          
o Distribuidor Mayorista    
o Otro 
 
3. Cuál es el factor determinante a la hora de proveerse de café en su empresa, con una calificación de 1 
a 5 siendo 5 la de mayor importancia y 1 la de más baja importancia: 
 
 
 
4. Cual considera la el tamaño optimo de la unidad de café? 
 
Peso Optimo 
500g  
1000g  
2500g  
Otro, cual?  
 
5. Cuáles son los requerimientos mínimos exigidos a la hora de compara café a un proveedor? 
 
o Código de barras          
o Precio                          
o Registros sanitarios      
o Publicidad                   
o Tamaño                      
o Otros                               
 
Cuales_____________________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________ 
 
 
6. Cuál es la método de pago más frecuente por el establecimiento para el pago de mercancía? 
 
o Contado      
o Quincena    
o Mes            
o Otro                       Cual?__________ 
 
 
7. ¿Cuál es el precio que estaría dispuesto a pagar por una libra de café? 
 
$_________ 
 
8. ¿Cuál es el número de empleados de su empresa? 
___________ 
9. cuál es el consumo en libras mensual en su empresa? 
ITEM 1 2 3 4 5 
Precio      
Calidad      
Marca      
Rendimiento      
Tamaño      
 
FUENTE: ESTUDIO 
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Resultados de la encuesta 
 
 
¿Qué marcas de café consumen en su empresa? 
                                                            
 
 
 
                                                           GRAFICO 1: MARCAS DE CAFE 
SELLO ROJO 13
AGUILA ROJA 10
MARISCAL 6
LA BASTILLA 4
LUKAFE 5
OTROS 2
MARCAS DE CAFÉ
         
SELLO ROJO
32%
AGUILA ROJO
25%
MARISCAL
15%
LA BASTILLA
10%
LUKAFE
13%
OTROS
5%
MARCAS DE CAFE
 
                                             FUENTE: ESTUDIO 
Las marcas dominantes del mercado son café sello rojo y águila roja que poseen un 67% 
del total del mercado objetivo, mostrando un dominio total de estas dos marcas, una de 
ellas, Sello Rojo, empresa perteneciente al Grupo Nacional de Chocolates, y Café Águila 
Roja una marca independiente. 
 
Esta muestra se trabajo y con un margen del error del 5% lo que me genera una 
confianza en los datos del 95%, obteniendo un intervalo de confianza entre 63.65-70.35. 
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¿Cuál es el proveedor de café en su empresa: 
                                                      GRAFICO 2: PROVEEDOR 
SUPERMERCADO 15
DISTRIBUIDOR MAYORISTA 11
PROVEEDOR DIRECTO 6
OTROS 8
PROVEEDOR
  
SUPERMERCADO
37%
DISTRIBUIDOR 
MAYORISTA
28%
PROVEEDOR 
DIRECTO
15%
OTROS
20%
PROVEEDOR
 
                                                              FUENTE: ESTUDIO 
 
En el 65% de los casos los clientes acuden a supermercados y a distribuidores mayoristas 
para comprar los productos de cafetería para sus empresas, dentro de estos 
distribuidores mayoristas se proveen también de otros elementos como servilletas, 
palillos, vasos plásticos, elementos de aseo entre otros, es de anotar que este subsector 
tiene unos participantes fuertes, que intervienen en la cadena de abastecimientos que 
tienen gran cantidad del mercado, pues las marcas también montan sus propia líneas de 
distribución directas y exclusivas, lo que puede hacer menos rentable el proceso de venta, 
ya que los volúmenes de compra por parte de los clientes es menor y los costos fijos 
como trasporte y salarios no alcanzan a ser compensados con las ventas, es por eso que 
las marcas han incursionado en las ventas masivas de elementos de cafetería con la 
intención de compensar con las ventas todos los costos fijos. 
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¿Cuál es el factor determinante a la hora de proveerse de café en su empresa, con 
una calificación de 1 a 5 siendo 5 la de mayor importancia y 1 la de más baja 
importancia: 
 
 
                                                         GRAFICO 3: FACTOR PREDOMINANTE PARA COMPRAR CAFE 
PRECIO 15
CALIDAD 5
MARCA 2
RENDIMIENTO 14
TAMAÑO 4
FACTOR DETERMINANTE
   
PRECIO
37%
CALIDAD
13%
MARCA
5%
RENDIMIENTO
35%
TAMAÑO
10%
FACTOR DETERMINANTE
 
                                                                  FUENTE: ESTUDIO 
 
Definitivamente el factor determinante a la hora de comprar café es el precio y el 
rendimiento siendo estos dos factores los más relevantes a la hora de tomar la decisión 
de compra, esto debe de intervenir dentro de las políticas de venta de la compañía ya que 
la intención es penetrar el mercado y tomar un segmento del, además también me marca 
pautas para la parte de producción, que debe de centrar esfuerzos en la generación de un 
café con un alto nivel de rendimiento y que salga al mercado a un bajo costo, todo esto 
me debe de definir unas políticas de cartera, de inventarios, de producción con la 
intención de no incurrir en sobrecostos que se transmitan en precio.  
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¿Cual considera la el tamaño optimo de la unidad de café? 
 
 
 
                                                                   GRAFICO 4: TAMAÑO ÓPTIMO DE LA UNIDAD DE CAFE 
500gr
60%1000gr
10%
2500gr
20%
OTRO
10%
TAMAÑO OPTIMO
 
                                                                             FUENTE: ESTUDIO 
 
 
La medida optima para salir al mercado es definitivamente la libra, estos puede 
mostrarnos cuál es el producto foco de la empresa y no caer en el error de llenar la 
empresa de referencias con bajo nivel de rotación. Si se logra un alto nivel de 
especialización en la producción de libras únicamente se pueden disminuir costos 
considerablemente que pueden ser transmitidos en precios, esto es por que cuando 
tenemos referencias con bajo nivel de rotación esto indica que se tiene un inventario 
estático que cuesta dinero y que además está sujeto a daños y vencimientos, lo que 
representa perdida de capital de trabajo y disminución de utilidad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
TAMAÑO OPTIMO 
500gr 24 
1000gr 4 
2500gr 8 
OTRO 4 
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¿Cuáles son los requerimientos mínimos exigidos a la hora de compara café a un 
proveedor? 
 
                                                              GRAFICO 5: REQUERIMIENTOS MINIMOS 
CODIGO DE BARRAS 5
PRECIO 20
REGISTRO SANITARIO 7
PUBLICIDAD 4
TAMAÑO 3
OTROS 1
REQUERIMIENTOS EXIGIDOS
 
CODIGO DE 
BARRAS
12%
PRECIO
50%
REGISTRO 
SANITARIO
17%
PUBLICIDAD
10%
TAMAÑO
8%
OTROS
3%
REQUERIMIENTOS MINIMOS
 
                                                                   FUENTE: ESTUDIO 
 
 
El requerimiento número uno exigido por los empresarios es tener un nivel de costo 
acorde con la situación, lo que traducido a otras palabras significaría un bajo nivel de 
costos, por eso el énfasis en la especialización de productos con miras a la disminución 
de costos de producción, lo que genere mayor competitividad en el mercado y de este 
modo superar las barreras de entrada del producto al mercado objetivo. 
 
Los otros aspectos también deben de ser tenidos en cuenta, pero, ya son un poco más 
técnicos y por lo tanto más sencillos de superar. 
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Cuál es el método de pago más frecuente por el establecimiento para el pago de 
mercancía? 
 
 
                                                   GRAFICO 6: FORMA DE PAGO 
CONTADO 12
QUINCENA 3
MES 18
OTRO 7
METODO DE PAGO
 
CONTADO
30%
QUINCENA
7%
MES
45%
OTRO
18%
METODO DE PAGO
 
                                                   FUENTE: ESTUDIO 
 
 
Usualmente el método de pago más utilizados por este mercado institucional es el pago a 
30 días, lo que debe de generar políticas de rotación de cartera claras y coherentes con la 
situación de la empresa, indicando que la empresa debe de tener un alto nivel de liquidez 
inicial para no tener problemas en las actividades de inicio de la compañía en el mercado, 
ya que si esto no se tiene en cuenta, se podría estar perdiendo la liquidez de la empresa 
con los primeros pedidos a crédito a un mes, para esto se deben establecer pagos 
inicialmente semanales y al contado para poder generar un flujo de caja que le permita a 
la empresa rotar el capital en un corto tiempo y trabajar uno pocos clientes con créditos a 
más largo de plazo de 8 días hasta un mes, también realizar la búsqueda de proveedores 
que ejecuten el mismo tratamiento de pagos a un mes. 
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¿Cuál es el número de empleados de su empresa? 
                                           GRAFICO 7: NUMERO DE EMPLEADOS 
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                                           FUENTE: ESTUDIO 
Debido a que el criterio de selección de las empresas fue con el criterio de empresas con 
capital mayor de $400.000.000 y empresas que cumplieran algunas características 
definidas de un consumidor del producto, los mayores porcentajes de las empresas 
encastadas, tenían un personal desde 10 hasta 60 personas, lo que conformo un total de 
empresas del 57% del tamaño de la población, lo que es una cifra muy alentadora por la 
gran cantidad de empresas que manejan grupos de personal amplios. Aunque de los 
otros porcentajes se puede decir que también hay empresas con venta de café al público 
que también pueden manejar volúmenes de café grandes. 
 
¿Cuál es el precio que estaría dispuesto a pagar por una libra de café? 
                                                   GRAFICO 8: PRECIO ADECUADO 
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                                  FUENTE: ESTUDIO 
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Definitivamente el precio más acorde se encuentra en la franja entre los $5.000 y $6.500, 
lo que proporciona indicadores para fijar el precio de venta del producto en el mercado 
institucional. 
 
¿Cuál es el consumo en libras mensual en su empresa? 
 
                                                              GRAFICO 9: CONSUMO MENSUAL EN LIBRAS 
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                                                   FUENTE: ESTUDIO 
 
La mayor cantidad de empresas encuestadas consumen aproximadamente entre 20 y 50 
libras mensuales, siendo este rango el 46% más representativo en la muestra, lo que 
indica unas claras oportunidades de hacer negocios de volúmenes moderados donde los 
costos fijos y los vinculados al trasporte y logística de entrega se pueden ver muy 
cobijados por los precios de venta del producto final a los clientes. 
 
                                                          GRAFICO 10: VOLUMEN REQUERIDO DEL MERCADO EN LIBRAS 
CANTIDAD EMPRESAS
CONSUMO 
PROMEDIO
CONSUMO 
TOTAL
<10 2 5 10
10<LBS<20 3 15 45
20<LBS<30 11 25 275
30<LBS<40 4 35 140
40<LBS<50 8 45 360
50<LBS<70 4 60 240
70<LBS<100 4 85 340
>100 5 100 500
TOTAL 41 370 1910
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En la muestra de 40 empresas seleccionadas se encontró un potencial de 1.910 libras por 
mes, relacionado proporcionalmente con el total de la población con posibilidades de 
comprar el producto, se podría hablar de una demanda extensa que puede ser 
aprovechada por la empresa MI CAFÉ. 
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Análisis y Conclusiones 
 
Para el buen desempeño comercial de la marca mi café en el mercado institucional, se 
definieron algunos aspectos claves muy importantes, extraídos e interpretados de las 
encuestas realizadas a las empresas seleccionadas como muestra estadística. 
 
 Tamaño aproximado del mercado institucional en el área de influencia es de cerca 
de 100.000 libras de café por mes.  
 La poca cantidad de requerimientos técnicos especiales como son empaques, 
diseño de marcas, tamaño optimo, nos muestra lo sencillo que puede ser producir 
productos para este mercado en comparación con el mercado masivo,  
 Tendencias generales de precios competitivos, indicador fuerte que debe de ser 
muy importante en la definición de procesos de producción, definición de tipo de 
materia prima y optimización de procesos de logística, empaque, compra y 
producto. 
 Se identifico que el margen de contribución en este mercado es más bajo que en 
el mercado tradicional de supermercados, dado que al existir menos 
requerimientos por parte del cliente como empaque especial, publicidad entre 
otros, todo esto debe de tener una repercusión en un menor precio de venta. 
 Se conoció el promedio de consumo por cada tipo de cliente, esto permite 
cuantificar el mercado por los tipos de clientes. 
 Conocer la forma de pago de los clientes, esto permitirá crear indicadores de 
rotación de cartera, al igual que políticas de pago. 
 Se conocen los principales competidores del mercado. Esta información es de vital 
importancia pero se debe realizar seguimiento a las actividades de la competencia 
para reaccionar de manera positiva ante estas actividades. 
 Se identifico cual es el canal de comercialización más utilizado por los clientes 
para la adquisición de este tipo de productos. Con ello se logra utilizar canales de 
distribución que sean más efectivos, rentables, que generen mayor volumen de 
compra, entre otros. 
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2.5.5 Estudio de la oferta  
El estudio de la oferta comprende análisis de la producción nacional de café  al igual que 
la cantidad de importaciones, por medio de estos datos se determina cuál es el volumen 
de la oferta total disponible tanto para atender el marcado nacional como el internacional.  
Por medio del estudio de la oferta se proyectaron niveles de oferta para los 8 años de 
duración del proyecto, teniendo en cuenta que se debía de establecer una proporción del 
mercado objetivo respecto al total del mercado nacional y que esta proporción se 
identifico haciendo uso de datos históricos obtenidos  a través de información 
suministrada por la Federación Nacional de Cafeteros de Colombia. La oferta proporcionó 
información necesaria para cuantificar la disponibilidad que se tiene en el mercado y con 
la cual se ha venido atendiendo las necesidades del mismo. 
Comportamiento histórico de la oferta  
Debido a la  poca información de los volúmenes de compra y venta de café tostado y 
molido en mercado institucional del área metropolitana centro occidente, fue necesario 
calcular una proporción del mercado objetivo con respecto del mercado nacional. 
Oferta Total= Producción + Importaciones 
 
CUADRO 1. OFERTA HISTORICA NACIONAL DE CAFÉ TOSTADO Y MOLIDO Kg (MILES) 
AÑO PRODUCCION IMPORTACIONES OFERTA 
TOTAL 
1996 49218.65 1 49219.65 
1997 49093.57 1 49094.57 
1998 49590.26 1 49591.26 
1999 48543.89 1 48544.89 
2000 55266.39 1.28 55267.67 
2001 52526.79 4.54 52531.33 
2002 52309.85 4.99 52314.84 
2003 50125.77 3.35 50129.13 
2004 50979.86 1.17 50981.02 
FUENTE: OBSERVATORIO AGROCADENAS 
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CUADRO 2. DETERMINACION CONSTANTES A Y B OFERTA 
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
Ecuación de tendencia 
 
 
 
              
 
A= 50422.95;   B= 1.00366585 
 
 
 
 
 
 
 
 
AÑO N X Y X^2 LOGY XLOGY 
1996 1 -4 49219.65 16 4.692138521 -18.76855 
1997 2 -3 49094.57 9 4.691033461 -14.0731 
1998 3 -2 49591.26 4 4.695405143 -9.39081 
1999 4 -1 48544.89 1 4.686143521 -4.686144 
2000 5 0 55267.67 0 4.742471156 0 
2001 6 1 52531.33 1 4.720418397 4.7204184 
2002 7 2 52314.84 4 4.718624901 9.4372498 
2003 8 3 50129.13 9 4.700090167 14.100271 
2004 9 4 50981.02 16 4.70740852 18.829634 
      457674.36 60 42.35373379 0.1689645 
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Oferta proyectada  
 
A continuación se muestra como por medio de datos históricos se logro identificar la oferta 
total nacional, y por medio de ella se identificaron constantes que permitieron proyectar la 
oferta a través de una ecuación de tendencia exponencial del mercado objetivo respecto a 
un volumen del mercado nacional. 
 
CUADRO 3. CALCULO DE LA PROPORCION DEL MERCADO OBJETIVO RESPECO AL MERCADO NACIONAL 
AÑO DEMANDA 
NACIONAL Kg 
CONSUMO DEL 
MERCADO 
INSTITUCIONAL Kg 
PROPORCION DEL MERCADO 
OBJETIVO 
2009 52,111.140 582,288 1.113% 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
Por medio de este método se determino que la proporción del mercado objetivo con 
respecto al mercado nacional es del 1.113%. 
 
A continuación se muestra la proyección de la demanda nacional y la del mercado 
objetivo. 
 
CUADRO 4. PROYECION DE LA OFERTA 
AÑO OFERTA NACIONAL Kg OFERTA EN EL 
AREA DE 
INFLUENCIA Kg 
2009 52111.14 580.16 
2010 52302.17 582.29 
2011 52493.90 584.42 
2012 52686.34 586.57 
2013 52686.34 586.57 
2014 53073.33 590.87 
2015 53267.89 593.04 
2016 53463.16 595.21 
2017 53659.15 597.40 
FUENTE: ESTUDIO 
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2.5.6 Estudio de la demanda  
La demanda de café tostado y molido en los clientes del mercado institucional del área 
Metropolitana Centro Occidente, se analizó de acuerdo a la proyección del consumo de 
café. También se determino que la demanda de café depende principalmente de las  
siguientes variables: 
 Tamaño de la población. 
 Hábitos y preferencias de consumo. 
 Nivel de ingresos y precios.  
 Calidad y frescura del café. 
 Variedad. 
 Clima. 
El conocimiento de estos factores permite establecer la situación actual de la demanda 
del café, explicar su trayectoria histórica y fijar las bases del consumo futuro. 
La identificación de la demanda comenzó con la realización de encuestas donde 
fundamentalmente se conocieron las necesidades del mercado institucional y el interés de 
ser clientes del proyecto. 
CUADRO 5. DETERMINACION DE LA DEMANDA EN EL MERCADO OBJETIVO 
NUMERO DE EMPRESAS Kg DE CAFÉ POTENCIALES 
40 955 
2025 48347 
FUENTE: ESTUDIO 
Proyecciones de la demanda  
 
En la tabla de proyección de la demanda se observa una aproximación a la demanda total 
del mercado con incrementos del 1% en el primer año, el 2% en el segundo año, el 3% en 
el 4 año, en el quinto permanece estable con relación al año anterior, en el sexto y 
séptimo año se establece con crecimientos permanentes del 1% y finalmente en el octavo 
año crece nuevamente un 1%, alcanzando un incremento que partió desde 582.289 Kg en 
el primer año hasta 599.586 Kg en el último año sin contabilizar el crecimiento general de 
la economía o el del sector.  
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Para lograr una proyección de la demanda fue necesario aplicar el método de tendencia 
exponencial y para encontrar los valores de sus constantes A y B fue necesario hacer uso 
de datos históricos de la demanda y proporcionar un tratamiento estadístico a estos 
valores, los cuales se referencian en las tablas: demanda histórica nacional y tratamiento 
de datos. 
 
CUADRO 6. DEMANDA HISTORICA NACIONAL DE CAFÉ TOSTADO Y MILIDO Kg (MILES) 
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
CUADRO 7. DETERMINACION DE LAS CONSTANTES A Y B 
AÑO N X Y X^2 LOGY XLOGY 
1996 1 -4 49,667.31 16 4.696070639 -18.78428 
1997 2 -3 49,041.63 9 4.690564896 -14.07169 
1998 3 -2 49,159.16 4 4.691604453 -9.383209 
1999 4 -1 48,226.41 1 4.683284934 -4.683285 
2000 5 0 54,284.58 0 4.734676482 0 
2001 6 1 53,130.45 1 4.725343494 4.7253435 
2002 7 2 51,380.78 4 4.710800693 9.4216014 
2003 8 3 49,471.94 9 4.694358941 14.083077 
2004 9 4 49,767.92 16 4.69694949 18.787798 
      454130.18 60 42.32365402 0.0953486 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
AÑO PRODUCCION IMPORTACIONES EXPORTACIONES Δ 
INTERVALO 
CONSUMO 
APARENTE 
1996 49,218 1 458 907 49,667.31 
1997 49,093 1 491 439 49,041.63 
1998 49,589 1 272 -159 49,159.16 
1999 48,543 1 182 -135 48,226.41 
2000 55,265 1.28 220 -762 54,284.58 
2001 52,522 4.54 255 859 53,130.45 
2002 52,305 4.99 232 -697 51,380.78 
2003 50,122 3.35 1,071 417 49,471.94 
2004 50,979 1.17 706 -506 49,767.92 
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Ecuación de tendencia 
 
 
              
 
A= 50422.95;  B= 1.00366585 
CUADRO 8. PROYECCION DE LA DEMANDA 
AÑO PROYECCION NACIONAL 
Kg 
DEMANDAEN EL AREA 
DE INFLUENCIA 
2009 52,302.172 582.289 
2010 52493.904 584.423 
2011 52686.339 586.566 
2012 52879.479 588.716 
2013 53073.327 590.874 
2014 53267.886 593.040 
2015 53463.158 595.214 
2016 53659.146 597.396 
2017 53855.852 599.586 
FUENTE: ESTUDIO 
Elasticidad de la demanda  
Debido a que las variables que inciden principalmente en la demanda del café tostado y 
molido son especialmente de tipo cultural, donde también interviene el factor climático se 
puede determinar que el café posee una demanda inelástica, la cual no se asocia en gran 
medida con el precio, debido a que aún con incrementos en el precio su consumo 
permanece estable o creciente. 
Demanda potencial  
La demanda potencial se definió como el límite de la demanda en un entorno, dado que 
las proyecciones para el mercado objetivo se han basado en la representatividad de el 
área de influencia, se trata de una demanda potencial absoluta donde todos integrantes 
de dicha población pueden ser usuarios potenciales. 
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CUADRO 9. DEMANDA INSATISFECHA EN MILES DE Kg 
AÑO OFERTA 
PROYECTADA Kg 
DEMANDA 
PROYECTADA Kg 
DEMANDA INSATISFECHA Kg 
2009 575.93 582.29 6.36 
2010 578.04 584.42 6.38 
2011 580.16 586.57 6.40 
2012 582.29 588.72 6.43 
2013 584.42 590.87 6.45 
2014 586.57 593.04 6.47 
2015 588.72 595.21 6.50 
2016 590.87 597.40 6.52 
2017 593.04 599.59 6.55 
FUENTE: ESTUDIO 
 
2.6 Estudio de comercialización  
 
Para definir las estrategias de comercialización se estudio la competencia. 
2.6.1 Análisis de la competencia 
La competencia directa como negocio son los grandes  hipermercados que atienden el 
mercado institucional como son Makro y Alkosto, que se han preocupado por mantener un 
excelente nivel de precios, sacrificando en muchas ocasiones rentabilidad tanto de los 
proveedores como la de ellos mismos con la intención de atraer nuevos clientes y 
cautivarlos, para de esta forma quedarse con la compra de ellos definitivamente para sus 
almacenes, generar rotación de productos en el punto de venta y por lo tanto mover altos 
volúmenes de ventas.    
  
Casa Luker: Marcas propia de Casa Luker, compañía manizalita de alto renombre 
internacional y gran actor de los mercados nacionales, producen las marcas de Lukafé y 
café Aroma. 
 
Colcafé: Es la empresa tostadora de café más grande del país y hace parte del Grupo 
Nacional de Chocolates, actualmente cuenta con dos plantas donde se producen las 
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marcas Sello Rojo (el más vendido en Colombia, con una participación del 53.4%2), 
Colcafé (líder en cafés instantáneos con una participación de 66.3%3)  y La Bastilla; estas 
son las variedades que esta firma produce y comercializa actualmente. 
       
Águila Roja: Es la empresa que tiene el segundo lugar de participación, tiene una 
trayectoria de 78 años en el medio y posee tres plantas procesadoras, los productos 
ofrecidos por esta marca son, Café Tostado y Molido y Café Soluble  
 
Mariscal: Empresa  creada en los años 60, tiene una gran predilección en el Eje Cafetero, 
posee una planta procesadora y ofrece actualmente Café Tostado y Molido e 
Instantáneos. 
 
Nescafé: Hace parte de la multinacional de alimentos suiza Nestlé, lleva más de 20 años 
en el medio y posee una planta procesadora de café Instantáneo ofreciendo diferentes 
variedades. 
  
Café Tisquesusa: Empresa productora de la ciudad de Manizales, compite con productos 
como café tostado y molido, café instantáneo. 
 
Café Quindío: Empresa del Quindío fundada en el año de 1992, que compite con 
productos como café tostado y molido, además también tiene presencia en cadenas y en 
el mercado institucional. 
2.6.2 Estrategias de mercadeo  
Proporcionar a las empresas maquinas tipo Express en comodato, de tal forma de 
garantizar un consumo permanente de los productos de la marca MI CAFE. 
 
Dotar a la compañía de personal técnico especializado en preparación de café que preste 
soporte a los clientes a la hora de preparar un buen café, de igual manera que 
permanezcan atentos a mantener en buen funcionamiento las maquinas Express que se 
han puesto a disposición. 
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Para poder implementar una estrategia de mercadeo para los productos MI CAFÉ, se 
propusieron las siguientes acciones:  
  
Publicidad 
La marca MI CAFÉ pretende generar un vínculo de sentido de pertenencia fidelizando el 
cliente con la marca, además también hace referencia directa al tipo de producto que se 
comercializa, se tiene en la parte inferior derecha una simbología que indica que el 
producto es 100% colombiano, en el fondo de la calcomanía se representa una imagen de 
un costal típico cafeto, que pretende ubicar al cliente en un contexto cafetero y afianzar el 
tipo de producto con la presentación de granos de café tostados, el fondo negro tiene 
varias imágenes de dos granos de café con la marca sobre ellos para generar un mayor 
impacto al cliente.. A continuación se hace una presentación del diseño de la marca que 
será utilizada en las diferentes presentaciones. 
 
 
 
GRAFICO 11: IMAGEN MI CAFE 
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
Las presentaciones de libra y cuarterón de 2500 gramos, estarán identificadas con la 
imagen anterior de tal manera que identifique al producto dentro de los demás, también 
pretende dar a conocer el concepto de imagen corporativa que hagan que productos MI 
CAFÉ tengan de alto impacto en los clientes y que se perciban como productos de 
altísima calidad. 
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Degustaciones 
Se realizaran degustaciones en las empresas y se dará cubrimiento a eventos de tipo 
masivo donde se pueda dar a conocer el producto, que el producto sea probado y se haga 
una presentación de la marca para qué esta sea asociada fácilmente por los clientes. 
 
Convenios comerciales 
Establecer convenios de tipo comercial donde se genere una escala de descuentos de 
acuerdo a los volúmenes de compra y forma de pago. Este convenio se podrá apreciar 
con más detalle en los anexos. 
2.6.3 Producto y servicio  
MI CAFÉ es una empresa con productos de alta calidad en el sector del café tostado y 
molido, que procura mantener excelentes relaciones cliente-proveedor en temas como la 
calidad, la puntualidad a la hora de los pedidos, la claridad en los cobros, la transparencia 
en los convenios, la capacidad de responder adecuadamente a las acciones de la 
competencia, todo esto, en calidad de una excelente gestión del servicio al cliente. 
2.6.4 Canales de distribución  
El canal de distribución que se utilizara para una distribución adecuada de los productos 
será el canal primario, que se refiere a la entrega directa en el sitio donde el cliente lo 
requiera, mediante un sistema de pedidos, para lo cual es necesario tener una línea 
telefónica habilitada para atender los requerimientos de los clientes y un sistema logístico 
que permita despachar pedidos programados desde el día anterior por el mecanismo de 
preventa. 
2.6.5 Precios  
Tomando como base los costos fijos como los variables de producción, y los precios de 
los principales competidores en el entorno en el cual trabajaremos se definirá una 
estrategia de precios, un 10% inferior al promedio general de precios en el mercado y 
será determinado de la siguiente forma: 
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CUADRO 10. DEFINICION DE PRECIO LIBRA 
 
TOTAL DE COSTOS $ 124,654 
CANTIDAD DE LIBRAS 32 
COSTO UNITARIO $ 3,895 
UTILIDAD 35% 
PRECIO PROMEDIO DE VENTA X LIBRA $ 5,259 
FUENTE: ESTUDIO 
 
2.6.6 Promoción  
 
Es la actividad de mercadeo que sirve para informar, comunicar al mercado y persuadir a 
los consumidores de la compra de determinada marca de café. 
 
La promoción se puede desarrollar de varios métodos: 
 
Publicidad: Establecer un contacto no personal a través de medios masivos de 
comunicación. 
Mercadeo directo: Establecer un contacto no personal dirigido a nuestro mercado 
objetivo. 
Promoción de ventas: Incentivos como descuentos y valor agregado para estimular la 
compra y la lealtad de los clientes hacia MI CAFÉ. 
Relaciones publicas: Desarrollo de eventos para dar a conocer la marca y reforzarlas 
relaciones comerciales con los clientes. 
Venta personal: La promoción del producto utilizando la promoción persona a persona. 
Publicidad no pagada: La que se genera a través de los comentarios de clientes 
satisfechos. 
2.6.7 Estrategias de venta  
Para lograr una adecuada colocación del producto en el mercado se hace necesario 
establecer diferentes grupos de fuerzas de ventas que trabajen los diferentes tipos de 
clientes. 
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Lograr convenios con distribuidores que se encarguen de colocar el producto a los 
clientes, ya que la estructura para lograr esto podría ser costoso y difícil de mantener, es 
por ello que se debe de tercerizar la distribución del mismo en canales especializados. 
 
Obtener convenios comerciales con grandes supermercados de la zona de influencia 
como Makro y Alkosto, que atienden este mercado institucional también, a estos 
supermercados se les da una lista de precios mayorista.  
 
Introducir el producto a un gran número de negocios del mercado institucional donde las 
actividades de trabajo de marca que cuestan bastante dinero se hacen prácticamente 
innecesarias. 
 
Asignar los siguientes listados de precios que contengan descuentos para cada tipo de 
cliente: 
 
Consumidor final:      Precio de lista. 
Mayorista:                10% sobre el precio de lista. 
Distribuidos:             15% sobre el precio de lista. 
2.6.8 Estrategias de servicio  
Es indudable que el servicio al cliente es un punto importante a la hora de dar un correcto 
mantenimiento a los clientes y de mantener una red comercial en constante crecimiento, 
ya que de las actividades que la empresa integre con los clientes es donde se 
desencadenan unos lazos comerciales fuertes en función del posicionamiento de una 
marca o producto y de el incremento en ventas de determinado producto.  Es por eso que 
en este trabajo se proponen diferentes actividades a realizar con los clientes y para los 
clientes con el fin de establecer vínculos comerciales: 
 
 Participación en actividades programadas por el cliente con calidad de 
degustación. 
 Recordación de fechas especiales de sus piezas claves. 
 Inclusión en bases de datos con información completa. 
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 Apertura permanente de posibilidades dentro de la empresa. 
 Encuestas de conformidad del servicio. 
 Cumplimiento. 
 Incentivos esporádicos. 
 Hacerlos participes de procesos de la empresa para que se sienta tenidos en 
cuenta. 
 Establecer programas de cliente fiel. 
 Línea de atención al cliente. 
 Portal WEB. 
2.7 Presupuesto de ventas 
El presupuesto de ventas es importante  tenerlo y realizarlo, porque es  allí donde se 
desprenden todas las actividades de proyección de la empresa, como es compra de 
maquinaria, requerimientos de personal, ampliación de bodegas, requerimientos de 
materias primas para determinados periodos, búsqueda de nuevos mercados, meta de 
participación en el mercado, proyección de utilidades, viabilidad de la compañía, y mil 
aspectos más que dan criterio a sus ejecutivos para llevar a cabo actividades tendientes a 
preservar la empresa en constante crecimiento.  
 
PRESUPUESTO DE VENTAS 
 
CUADRO 11. PRESUPUESTO DE VENTAS LBS 
PERIODO VENTAS LBS VOLUMEN TOTAL DEL 
MERCADO EN LBS 
PARTICIPACION EN EL 
MERCADO 
AÑO 1 116,565.80 1,168,847 9.97% 
AÑO 2 117,731.45 1,173,132 10.04% 
AÑO 3 118,908.77 1,177,432 10.10% 
AÑO 4 120,097.86 1,181,748 10.16% 
AÑO 5 121,298.83 1,186,080 10.23% 
AÑO 6 122,511.82 1,190,428 10.29% 
AÑO 7 123,736.94 1,194,792 10.36% 
AÑO 8 124,974.31 1,199,172 10.42% 
TOTAL 965,825.78 947163253%   
FUENTE: ESTUDIO 
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2.8 Participación del proyecto en el mercado  
 
La participación en el mercado de MI CAFE durante los 8 años de operación es creciente 
pretende participar de un 10% del mercado. 
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3 Estudio técnico 
Tamaño y localización  
 
En esta parte se pretende determinar  la capacidad instalada y la ubicación geográfica 
que tendrá el proyecto en el futuro. 
3.1 Estudio de tamaño 
Para encontrar el tamaño óptimo se procedió a:  
3.1.1 Identificación de alternativas 
 
 
Alternativa 1: 80.000 LBS/AÑO. 
Alternativa 2: 120.000 LBS/AÑO. 
Alternativa 3: 160.000 LBS/AÑO. 
 
3.1.1.1 Descripción de alternativas de tamaño: 
 
Alternativa 1. Hace referencia a una planta de capacidad pequeña, Por medio de esta 
alternativa, se pueden producir unas 80.000 LBS/AÑO, requiere tener una nomina de 9 
trabajadores y el costo total de la inversión inicial es de $60.000.000 
 
Alternativa 2. Comprende una planta de capacidad mediana, con capacidad de 
producción de 120.000 LBS/AÑO, con una nomina de 11 trabajadores y se requiere de 
una inversión de $87.000.000 
 
Alternativa 3. Una planta de gran capacidad disponible para producir 150.000 LBS/AÑO, 
requiere de 14 trabajadores y la inversión necesaria para montar una planta de este y 
tamaño es de $130.000.000 
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3.1.2 Identificación de factores condicionantes del tamaño  
Demanda: La demanda proyectada para el mercado institucional es de 120.000 
LBS/AÑO. 
Capacidad de producción: Indica la cantidad de libras de café que la panta está en 
capacidad de producir en u periodo de un año. 
Factores financieros: La empresa tiene la posibilidad de invertir recursos propios y 
prestados hasta por un valor de $100.000.000. 
3.1.3 Selección del tamaño óptimo  
 
Método de Lange: A continuación se muestra, como por medio de la  determinación del 
VNA y la TIR, se puede aplicar la metodología de Lange para elegir la mejor opción entre 
las tres que se presentan a continuación: 
 
 
Alternativa 1 
 
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8
1% 2% 2% 3% 3% 1% 1%
CANTIDAD 80,000                80,800                     82,416                           84,064              86,586              89,184               90,076              90,976              
-60,000,000$         20,000,000$       80,800,000              82,416,000                    84,064,320       86,586,250       89,183,837        90,075,675       90,976,432       
TIR 88%
VPN $ 2,057,277.57  
Alternativa 2 
 
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8
CANTIDAD 120000 121200 123624 126096.48 129879.3744 133775.7556 135113.5132 136464.6483
-87,000,000$         81,000,000$       169,680,000$          173,073,600$                176,535,072$   181,831,124$   187,286,058$    189,158,918$   191,050,508$   
TIR 137%
VPN $ 7,320,282.90  
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Alternativa 3 
 
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8
CANTIDAD 150000 151500 154530 157620.6 162349.218 167219.6945 168891.8915 170580.8104
-115,000,000$       87,500,000$       219,675,000$          224,068,500$                228,549,870$   235,406,366$   242,468,557$    244,893,243$   247,342,175$   
TIR 128%
VPN $ 8,141,300.32  
 
Luego de calificar por medio del método de Lange, se decidió que la alternativa 2 es la 
más acorde con las características del proyecto, aunque la alternativa 2 y la alternativa 3 
tienen una capacidad suficiente para atender las necesidades del mercado, la alternativa 
de tamaño mediano es mas económica y permite el cumplimiento de los objetivos a lo 
largo del proyecto, también se determino que la TIR de la alternativa 2 es mayor que la de 
las otras dos alternativas y que el VNA, es mayor en relación con la inversión inicial en 
esta alternativa. 
 
3.2 Estudio de localización  
 
Para cumplir eficientemente con las funciones de producción y distribución, la tostadora 
se debe localizar en un lugar que le facilite las mayores ventajas. Para encontrar dicho 
sitio se procedió a realizar un estudio a nivel macro y micro así: 
 
Macro localización 
3.2.1 Identificación de alternativas de macro localización 
 
Alternativa 1: Dosquebradas 
Alternativa 2: Pereira 
Alternativa 3: Santa Rosa de Cabal 
 
3.2.1.1 Descripción de alternativas de macro localización 
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Alternativa1: Dosquebradas, Municipio del Departamento de Risaralda y uno de los de 
mayor crecimiento poblacional, no solamente en la región sino en el país, con un 
desarrollo socio económico muy superior al promedio nacional, contiguo a la capital 
Pereira, su acceso a distintas vías nacionales, tales como la Troncal de Occidente y la 
Autopista del Café, lo convierten en lugar estratégico para el asentamiento de grandes 
empresas manufactureras y centros logísticos y de distribución de mercancías. Cerca de 
200.000 habitantes pueblan esta ciudad que se desarrolló en la planicie. 
Alternativa 2: Pereira ha tenido un crecimiento continuo del PIB en los últimos años, se 
ha caracterizado por su ubicación privilegiada en el Eje Cafetero lo que ha llevado a la 
ciudad a convertirse en un centro de negocios y logístico. Es un interés de la 
administración local incentivar la creación de empresas, tiene beneficios tributarios para 
aquellas que generen compromisos a largo plazo con la ciudad. 
Alternativa 3: Santa Rosa de cabal. Municipio del departamento de Risaralda, cercano a 
Dosquebradas, Pereira y Manizales, con gran influencia cafetera y centro acopio para los 
caficultores.  
3.2.2 Factores que inciden en la macro localización 
Proximidad al mercado: Se debe considerar la ubicación de los clientes potenciales, así 
como de los posibles canales de distribución, a fin de disminuir los costos, de igual 
manera también se debe de tener una proximidad con nuestros proveedores para así 
reducir los costos en fletes.  
Vías de comunicación y disponibilidad de medios de transporte: La región en estudio 
deberá contar con vías de comunicación (carreteras y ferrocarril) para el adecuado 
transporte del personal, materias primas y producto terminado, así como con la 
disponibilidad de empresas transportistas de carga para la entrega del producto.  
Servicios públicos y privados idóneos tales como luz, agua, drenaje y 
combustibles, entre otros: Se deben revisar los servicios públicos y privados que se 
ofrezcan en la zona, en virtud de que las plantas manufactureras usualmente requieren de 
un suministro importante de agua y de fuentes seguras de energía.  
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Cargas fiscales: Se deberán valorar las cargas fiscales de cada comunidad en estudio, 
en relación con los impuestos  nacionales y locales, así como aprovechar las exenciones 
correspondientes, las cuales pueden ser un factor importante en la elección del sitio de 
instalación de la planta. 
3.2.3 Selección de alternativa optima de macro localización 
Se utilizo el método de ponderación de factores y los resultados se presentan en la 
siguiente tabla. 
 CUADRO 12. DEFINICIÓN DE MACROLOCALIZACIÓN 
 
 
 
 
 
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
La alternativa elegida es la ciudad de Dosquebradas, su peso radica fundamentalmente 
por ser una ciudad industrial que cuenta con la infraestructura necesaria para ubicar 
industria y una gran cantidad de factores que inciden positivamente sobre el desarrollo del 
negocio. 
La macro localización entones evalúa aspectos como: 
 
Equidistancia al mayor número de zonas de influencia del negocio como lo son, los 
centros de compra de materia prima e insumos, las zonas de venta del producto 
terminado, vías de acceso adecuadas y el entorno social donde se encuentra.  
 
Es de tener en cuenta si la planta de producción se encuentra en una zona de excepción 
de impuestos o zona franca. 
FACTORES 
RELAVENTES 
TAMAÑO 
PESO PUNTAJE DOSQUEBRADAS PEREIRA SANTA 
ROSA 
MERCADO 30% 200 170 150 80 
VIAS  20% 150 120 130 110 
SERVICIOS 
PUBLICOS 
25% 100 75 60 60 
CARGAS 
FISCALES 
25% 50 25 25 25 
TOTAL 100% 500 390 365 275 
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Para este caso una propuesta de macro localización seria la zona industrial la macarena, 
debido a que se tienen todos los servicios industriales, vías de acceso adecuadas, 
facilidad de ingreso por transporte público, cercanía con las zonas de influencia. 
. 
Micro localización  
La elección del sitio exacto de localización de la planta dentro de la macro localización, 
sigue un proceso similar. 
3.2.4 Identificación de alternativas de micro localización 
Alternativa 1: Bodega, zona industria la macarena Dosquebradas. 
Alternativa 2: bodega en el barrio la pradera. 
Alternativa 3: Bodega en el barrio Buenos Aires, Dosquebradas. 
 
3.2.4.1 Descripción de alternativas de micro localización 
 
Alternativa 1: Esta alternativa ofrece una bodega con un costo mensual  de $850.000 y 
un área total de 300m2, la bodega posee servicios públicos completos como internet, agua, 
luz y una zona de cargue y descargue de mercancía, además se encuentra ubicada en la 
zona industrial más importante de Dosquebradas. 
 
Alternativa 2: Esta alternativa tiene un costo mensual de $1.000.000 y un área total de 
200m2, posee unas excelentes instalaciones con baños y una completa zona de oficinas, 
está ubicada en el sector de la pradera Dosquebradas, muy cercano a proveedores y 
clientes. 
 
Alternativa 3: Esta alternativa ofrece una bodega con un área total de 130m2, ubicada en 
el barrio Buenos Aires, cercano la vía principal para santa Rosa de Cabal, cerca trilladoras 
de café, instalaciones muy acordes para la producción de café, esta alternativa tiene un 
costo de $800.000. 
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3.2.5 Factores que inciden en la micro localización 
 
Terreno propio: El contar con un terreno propio se podría tomar como un factor 
determinante para una micro localización, ya que de esta manera se estarían omitiendo 
aspectos tales como costos fijos. 
 
Área: El área es determinante ya que esta está ligada directamente al volumen de 
producción de la empresa. 
 
Costo: El valor de los arriendos y los demás costos fijos asociados a la colocación de una 
fábrica, inciden directamente en la toma de la decisión de la micro localización de la 
empresa. 
 
Posibilidad de ampliación: La posibilidad de ampliación puede convertirse en una 
alternativa adicional a posibles proyecciones del negocio o adiciones a la producción de la 
empresa y la explotación eficiente de los bienes de capital. 
 
Cobertura de internet y servicios públicos: La amplia cobertura de servicios públicos 
de calidad y la rápida comunicación hacen que se genere competitividad, si se explotan 
adecuadamente todos estos recursos. 
3.2.6 Selección de alternativa óptima de micro localización 
 
Para encontrar la mejor alternativa de micro localización, fue necesario aplicar el método 
de ponderación de factores y los resultados son presentados en la siguiente tabla. 
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CUADRO 13. DEFINICIÓN DE MICROLOCALIZACIÓN 
FACTORES RELAVENTES TAMAÑO 
PESO PUNTAJE 
MAXIMO 
CALIFICACION DE ALTERNATIVAS 
LA 
MACARENA 
LA PRADERA BUENOS AIRES 
TERRENO PROPIO 30% 100 100 80 80 
AREA 20% 150 100 110 120 
COSTO 20% 120 75 60 30 
POSIBILIDAD DE 
AMPLIACION 
10% 75 75 60 75 
SERVICIOS PUBLICOS 20% 55 25 25 25 
TOTAL 100% 500 375 335 330 
FUENTE: ESTUDIO 
La zona industrial la macarena Dosquebradas, debido a que es un lugar estratégico, por 
su excelente ubicación, equidistante con clientes, proveedores y en un sector no 
residencial, con 300m2 y un valor comparativamente bajo respecto a las otras alternativas. 
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4 Estudio de ingeniería  
Busca establecer los elementos técnicos de la producción de café tostado y molido, y las 
características de la unidad de café. 
4.1 Estudio de producto 
 
Las características del producto se resumen en la siguiente ficha técnica.  
Nombre: MI CAFE 
Descripción física: Café tostado y molido 
Ingredientes: Café 100% colombiano 
Características físico-químicas: Alta electronegatividad, alta capacidad higroscópica, 
alta resistencia mecánica, humedad final <3%, color café 
Características microbiológicas: Contenido de agentes patógenos por debajo de límites 
permitidos, N.M.P. de colíformes totales <3% 
Forma de consumo: Preparado en infusión o en medios filtrantes ingiriendo solamente la 
bebida final con o sin azúcar 
Empaque y presentaciones: Papel parafinado en unidades de 500 y 250 gramos 
Vida útil esperada: Debe consumirse antes de 4 meses de elaborado para una mejor 
degustación. 
Controles especiales durante la distribución y comercialización: Mantenerse en un 
lugar fresco y seco, alejado de la luz solar. En la nevera conserva su aroma. 
4.2 Descripción del proceso  
El proceso de preparación del café tostado y molido comprende:4 
 
Adquisición y selección de café 
 
El café es adquirido en diferentes trilladoras del departamento de Risaralda y a los 
diferentes caficultores de la zona, en todo momento se verifica que el café cumpla con las 
                                                
4 Norma Técnico Sectorial Colombiana NTC-USNA 005 
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características que un buen café debe tener como es el tamaño del grano, el aroma, el 
color, entre otros aspectos claves que determinan que la calidad del café es óptima. 
 
Catación de Café o Prueba de taza 
La catación es el análisis sensorial mediante el cual se puede determinar la calidad del 
café, estableciendo las cualidades o defectos que este pueda presentar. 
El café que se va a emplear en el proceso de MI CAFE es un café con taza limpia, el 
proceso para la preparación de la muestra para la prueba de tasa empieza con la 
torrefacción y molienda de las muestras con equipos de laboratorio. 
A cada pocillo con el café molido se le agrega  agua caliente (no hirviendo, a una 
temperatura de 95C, se deja pasar de 3 a 5 minutos y luego se mezcla el café de cada 
pocillo con una cuchara (este paso se conoce como “romper taza”), posteriormente se 
limpia la muestra sacándole el café que queda flotando (no el sedimento) y se deja enfriar 
y reposar la preparación; finalmente se efectúa la catación la cual consiste en sorber el 
café de casa pocillo con una cuchara de acero inoxidable, una vez hecha esta prueba por 
parte del catador  se determinan las cualidades y/o defectos del café analizado. 
 
Trilla de café  
El café que se va a utilizar para tostión es de taza limpia, proceso que se ha determinado 
posterior a la compra de café. 
Identificado éste como materia prima de buena calidad, se hace uso de la cantidad que se 
estime conveniente para obtener el producto final (café molido). 
Se pesa el café pergamino, Luego viene el proceso de trilla que consiste en colocar el 
café en una máquina para retirar la cáscara del café para que éste quede en almendra 
una vez hecho esto se hace una limpieza para retirar cuerpos extraño; se pesa la 
almendra obtenida y se cuantifica la merma por cisco que está calculada alrededor del 
20% del peso del café pergamino. 
 
Tostión de café 
La almendra se deposita en una tolva que posee la máquina en la parte superior, cuando 
ya se ha precalentado la máquina se abre una compuerta para que la almendra se 
deposite en el tambor donde se va a tostar. La temperatura de la máquina puede 
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descender entre  85C y 90C y se va aumentando paulatinamente a medida que 
transcurre el tiempo y el café va perdiendo el contenido de agua. 
Cuando el café ya se ha tostado (se determina el punto de tostión deseado por color y 
temperatura), se abre una compuerta para que este caiga a un depósito llamado “vasca” 
donde a través de un agitador y un extractor se va a enfriar durante un periodo de 25 a 35 
minutos. 
Cuando la muestra ya se ha enfriado se saca en un recipiente para ser molida. 
Cuando se baja la muestra ya tostada, inmediatamente se procede a depositar una nueva 
muestra en el depósito de tostión la cual está alrededor de una temperatura de 180C 
cuando la muestra anterior ya está fría. 
 
Molido de café tostado 
Es un proceso sencillo que se lleva a cabo en un molino común impulsado por un motor 
eléctrico, el café tostado y ya frío se deposita en una tolva, se activa el motor que impulsa 
el disco que tritura el café convirtiéndolo en polvo; el tamaño de molienda se gradúa en el 
molino manualmente y de acuerdo al requerimiento o exigencia del cliente.    
 
Empaque y Sellado 
Luego de moler el café, se deposita en un recipiente de plástico y se deja reposar para 
bajarle la temperatura y permitir la desgasificación del mismo. 
Generalmente el proceso de empaque se hace al día siguiente cuando ya se tiene el 
producto reposado.  
El café se empaca actualmente en bolsa plástica en presentación de 125g y 250g; 
también se utiliza presentación de 1500g en bolsa aluminizada, en este proceso se 
emplea una balanza para la medición exacta del producto y su posterior empaque de 
acuerdo a su presentación. Las bolsas se van sellando en una selladora de calor 
constante y ya concluido todo el proceso se procede al expendio del producto terminado.  
 
Almacenamiento 
Se refiere a mantenerlo en condiciones ideales para evitar su deterioro. 
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Transporte y distribución 
Es la fase final del proceso de comercialización del café, es cuando el producto es 
entregado al cliente listo para ser utilizado. 
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4.2.1 Flujograma del proceso 
Debido a que el producto final es el resultado del tratamiento de una sola materia prima, 
se analiza como son cada uno de los pasos que se deben cumplir para la fabricación de 
un lote de café tostado, molido y empacado. 
 
GRAFICO 12: FLUJOGRAMA DE PROCESO 
 
1. LIBRA DE CAFÉ                                  MI CAFÉ. 
 
2. ALMACENAMIENTO                          Se almacena como materia prima en bultos.           
 
3. LIMPIEZA                                            Se eliminan impurezas (polvo, piedras, etc.). 
 
4. PESADO                                              Se compara peso comprado con peso final. 
 
5. MEZCLAS                                            Se procede a realizar mezclas con sus %. 
 
6. LOTES DE PRODU                              Se conforman lotes de producción.       
 
7. TRANSPORTE MAQUINA                   Es llevado a la tostadora. 
 
8. CARGUE                                               Se carga la maquina con lote. 
 
9. TORREFACCIÓN                                  Proceso de torrefacción. 
 
10. INSPECCIÓN                                        Se inspecciona la calidad del tueste. 
 
11. ENFRIADO                                            Se enfría en un periodo de 18 minutos. 
 
12. MOLIDO                                                Se procede a la molienda del grano tostado. 
  
13. INSPECCIÓN                                        Se inspecciona espesor de la molienda. 
 
14. PESADO                                               Se pesa el producto tostado y molido. 
 
15. INSPECCIÓN                                        Se realiza cálculo de pérdida de peso. 
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16. EMPACADO                                          Se empaca en las diferentes presentaciones. 
 
17. INSPECCIÓN                                         Se verifica cantidad y calidad de empaque. 
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4.3 Necesidades y requerimientos 
 
 
CUADRO 14. LISTA DE NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS 
DESCRPCION DE LA INVERSION CANTIDAD 
INVERSION FIJA   
TOSTADORA DE CAFÉ 2 
MOLINO INDUSTRIAL 1 
BALANZA 1 
CANECAS DESGASIFICADORAS 15 
GRAMERAS 2 
SELLADORA 2 
ESCRITIRIO 6 
SILLA 21 
COMPUTADOR 5 
TELEFONO 6 
KIT DE OFICINA 6 
LABORATORIO 1 
IMPRESORA 1 
INVERSION DIFERIDA   
LICENCIAS 1 
GASTOS DE LEGALIZACION 1 
DISEÑO DE IMAGEN CORPORATIVA 1 
SEGUROS 1 
ANTEPROYECTO 1 
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 1 
CAPITAL DE TRABAJO   
EFECTIVO 1 
MATERIA PRIMA 1 
TOTAL   
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 
 
 
 
70 
 
4.4 Plan de compras  
 
El plan de compras describe las cantidades y las asocia con los precios actuales para el 
tiempo definido como horizonte del proyecto, cabe mencionar que una de las grandes 
dificultades de la planeación es la gran variación en precios de la materia prima y que no 
existe un método estadístico exacto para definir un precio futuro debido a los múltiples 
factores que inciden en el precio del café que van desde los factores climáticos, hasta los 
políticos, económicos, de seguridad, de comercio internacional y muchos otros factores 
decisorios en el precio. 
 
CUADRO 14. PRESUPUESTO DE COMPRAS APLICANDO TASA DE CRECIMIENTO DEL 2.439 % ANUAL 
PERIODO CANTIDAD COSTO 
AÑO 1 145,707.24  $                     356,982,749  
AÑO 2 149,349.93  $                     365,907,318  
AÑO 3 153,083.67  $                     375,055,001  
AÑO 4 156,910.77  $                     384,431,376  
AÑO 5 160,833.53  $                     394,042,160  
AÑO 6 164,854.37  $                     403,893,214  
AÑO 7 168,975.73  $                     413,990,545  
AÑO 8 173,200.13  $                     424,340,308  
TOTAL 1,272,915.38  $                 3,118,642,672  
FUENTE: ESTUDIO 
4.4.1 Estudio y selección de proveedores  
 
El café con el cual se elabora el producto proviene de los cultivos del eje cafetero,  los 
cuáles se caracterizan por buenas prácticas en el cultivo del café, proporcionando un 
producto de excelente calidad para ser transformado y posteriormente comercializado. 
Todo el café que va a ser comprado en las Cooperativas y trilladoras siempre es sometido 
a un análisis como se describió en el proceso de producto. 
Es por esto que los proveedores seguirán siendo los caficultores de la zona y las 
cooperativas y trilladores del departamento de Risaralda, este es un punto a favor ya que 
esta situación hace que no se manejen costos de transporte de materia prima. 
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4.4.1.1 Garantía de suministro  
 
La garantía de suministro se puede dar de varias formas: 
 
Comprar futuras cosechas a los caficultores, negociando precios de riesgo, realizando 
convenios de provisión de materia prima con cooperativas, donde se reserve una cantidad 
fija de materia prima que garantice el funcionamiento de la planta y que esta pueda 
responder adecuadamente a los requerimientos del mercado. Realizando compras de alto 
volumen. 
 
4.5 Necesidades de mano de obra  
Para colocar en funcionamiento se debe de tener un departamento, operativo, 
administrativo y comercial con los siguientes requerimientos de mano de obra calificada: 
 
Área operativa 
 
1  Tostador. 
2 empacadores. 
1 auxiliar de producción. 
 
Área administrativa 
Gerente General. 
1 director comercial y de Mercadeo. 
3 vendedores externos. 
1 aseadora. 
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4.6 Programa de producción  
CUADRO 15. DEFINICIÓN DE CAPACIDAD DE PRODUCCIÓN (LBS/MES) 
ELEMENTO DE 
PRODUCCION 
CANIDAD DE 
ELEMENTOS 
CAPACIDAD DE 
PRODUCCION POR 
TURNO (LBS) 
CAPACIDAD DE 
PRODUCCION POR MES 
CAPACIDADDE 
RODUCCION REAL 
TOSTADORA 2 960 30720 21504 
MOLINO 1 700 22400 15680 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
CUADRO 16 PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN (LBS/AÑO) 
PERIODO CANTIDAD 
LBS/AÑO 
AÑO 1 116,565.80 
AÑO 2 117,731.45 
AÑO 3 118,908.77 
AÑO 4 120,097.86 
AÑO 5 121,298.83 
AÑO 6 122,511.82 
AÑO 7 123,736.94 
AÑO 8 124,974.31 
TOTAL 965,825.78 
FUENTE: ESTUDIO 
4.7 Infraestructura  
4.7.1 Necesidades de infraestructura  
Se debe de contar con una planta completamente dotada de todos los requerimientos 
técnicos descritos en las normas legales, de allí que se entienda de un local con paredes 
lisas, con pisos sin ranuras, anti sísmico, con un área de ingreso y despacho de 
mercancía, área para oficinas, un espacio para el área de producción. 
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4.7.2 Cronograma de Inversiones 
A continuación se relaciona cada una de las inversiones que se deberán realizar en el 
periodo pre operativo de la comercialización de MI CAFÉ. 
CUADRO 17. CRONOGRAMA DE INVERSIONES 
CONCEPTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
PERMISOS Y LICENCIAS
ADECUACION DE LOCAL
GASTOS FINANCIEROS
COMPRA DE ACTIVOS
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
IMPREVISTOS
INVENTARIO
EFECTIVO
CARTERA
MES
 
FUENTE: ESTUDIO 
5 Aspectos legales y administrativos  
5.1 Organización  
5.1.1 Tipo de empresa  
 
S.A.S  (sociedad anónima simplificada) 
 
ANEXO 1 S.A.S 
5.1.2 Misión 
Tendrá como misión, procesar y comercializar café de alta calidad en la zona 
Metropolitana Centro Occidente, con el fin de atender las necesidades del mercado 
institucional de la zona. 
5.1.3 Visión 
Ser en el año 2018 una de las empresas de producción y comercialización de café tostado 
y molido más sólidas del mercado del eje cafetero, al ubicarla dentro del 3 primeras 
empresas de café que atienden el mercado institucional. 
 
 
74 
 
5.1.4 Objetivos 
 Promover la venta de productos de la marca MI CAFÉ en el mercado institucional. 
 Generar una fuente de empleo en la zona metropolitana centro occidente. 
 Crear sentido de pertenencia y motivar al consumo del producto en el ámbito 
regional. 
5.1.5 Políticas 
 Utilizar materias primas de alta calidad y así garantizar un excelente producto. 
 Desarrollar tareas siempre en pro de la organización. 
 Dirigir todos los esfuerzos para la satisfacción de los clientes externos e internos. 
 Desarrollar y mantener procesos que muestren la transparencia institucional. 
 Velar por mantener una política de servicio al cliente definido con las posibilidades 
de la compañía. 
 Ser un empleador excelente en todos los sentidos. 
5.1.6 Valores 
 Unión. 
 Sentido de pertenencia. 
 Responsabilidad. 
 Honestidad. 
 Superación. 
 Liderazgo. 
 Calidad. 
 Puntualidad. 
 Participación. 
 
5.1.7 Estructura organizacional  
Para la puesta en marcha del proyecto se tomara como base organizacional una 
estructura funcional, organización en la que cada empleado depende tanto de un gerente 
funcional, como de un gerente de proyecto. 
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Busca la mayor integración de recursos especializados. Estructura que crea dos líneas de 
autoridad, combina la departamentalización. 
La organización por funciones reúne, en un departamento, a todos los que se dedican a 
una actividad o a varias relacionadas, que se denominan funciones. Es el tipo de 
estructura organizacional, que aplica el principio funcional o principio de la especialización 
de las funciones para cada tarea.  
Es probable que la organización funcional sea la forma más lógica y básica de división por 
departamentos. La emplean esencialmente las pequeñas empresas que ofrecen una línea 
limitada de productos porque posibilita aprovechar con eficiencia los recursos 
especializados. Facilita considerablemente la supervisión porque cada gerente sólo debe 
ser experto en un área limitada de conocimientos y habilidades. Además, facilita el 
movimiento de los conocimientos y habilidades especializadas para su uso en los puntos 
donde más se necesitan.  
 
Características de la organización funcional  
 
Autoridad funcional o dividida. Es una autoridad que se sustenta en el conocimiento.  
Ningún superior tiene autoridad total sobre los subordinados, sino autoridad parcial y 
relativa.  
Línea directa de comunicación. Directa y sin intermediarios, busca la mayor rapidez 
posible en las comunicaciones entre los diferentes niveles.  
Descentralización de las decisiones. Las decisiones se delegan a los órganos cargos 
especializados.  
Énfasis en la especialización. Especialización de todos los órganos a cargo. 
 
 
 
 
 
 
 
http://www.monografias.com/trabajos62/organizacion-funcional/organizacion-funcional.shtml 
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Organigrama                 
        
 
GRAFICO 13 ORGANIGRAMA 
 
 
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
Personal de la empresa  
 
Características del personal de la empresa, a continuación se presenta el perfil ideal para 
un trabajador. 
 
A continuación se presentan algunas de las principales cualidades que debe de tener un 
trabajador de MI CAFÉ. 
 
Capacidad de planificación: Saber planificar sus acciones, bien sea a corto, mediano, o 
largo plazo es indispensable. Esto se aplica a cualquier puesto de trabajo y circunstancias 
particulares. Lo que nunca se debe hacer es actuar sin pensar. Tampoco deberá ser un 
soñador eterno, sin llevar sus teorías a la práctica.  
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Síntesis-análisis: Hay que enfocar los problemas como un conjunto teniendo en cuenta 
la globalidad del mismo y sin dejar que los pequeños detalles puedan desviarle de sus 
objetivos. 
Organización y método: Se debe poseer una mentalidad flexible y anteponer la 
consecuencia de los objetivos a los métodos. 
Conservador-innovador: Una actitud abierta ante el cambio es necesaria para ser un 
buen trabajador, ya que cada día aparecen nuevas técnicas y elementos que facilitan las 
distintas labores. 
Participación: Debes demostrar entusiasmo real por tu trabajo, es un requisito importante 
pues en la empresa ya sea en cualquier nivel de organización se requiere de mucha 
colaboración y participación sobre todo en lo que tiene relación con el trabajo en equipo; 
de ahí que se refiere a la creación de sinergia, es decir, el todo es más que la suma de las 
partes. 
Responsabilidad: Responsabilizarse de todo lo que se realiza, todo buen trabajador lleva 
implícita esta cualidad para tener un buen funcionamiento y retroalimentación para lograr 
el compromiso y la seriedad por parte de los compañeros y superiores 
Respeto: Respeto a los demás y así mismo, el individuo que se auto respeta y sabe 
respetar a los otros, eleva la calidad de vida de ambos pues sabe recibir opiniones, se 
considera ser humano y conquista la simpatía de sus superiores. 
Creatividad: La capacidad de crear nuevas ideas, proyectos para beneficio de la 
empresa. 
Logros: Se debe demostrar a la empresa que se mejora el trabajo día a día. 
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5.2 Aspectos legales  
5.2.1 Estatutos  
 
 Es de carácter obligatorio, siempre hacer actos que sean a favor de los intereses 
de la compañía, sin atentar contra los personales. 
 
 El respeto por el trabajo, como por todos los entes participan dentro de ella, 
llámese clientes internos y externos, es de fundamental cumplimiento todo 
acompañado de un comportamiento ético dentro de las instalaciones del lugar de 
trabajo. 
 
 La no confidencialidad en los procesos se considera un acto de agresión a los 
intereses de la compañía. 
 
 Es de total garantía el cumplimiento de las normas básicas de seguridad y salud 
ocupacional y para ello se dispone de herramientas para mantener unas 
instalaciones seguras. 
 
 Se debe de contar con total disposición en el momento que la empresa lo amerite, 
sea en horario extra. 
 
 Todos y cada uno de los empleados deben de velar por el buen uso de los 
elementos propios de la empresa. 
 
 Todos los elementos como maquinaria, herramientas y equipos son de uso interno 
de la empresa  y debe ser operado por  personal capacitado.  
 
 Todos los trabajadores deben velar por mantener el buen nombre de la empresa. 
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5.2.2 Manual de funciones  
 
Este documento confiere todas las actividades relacionadas con el funcionamiento y 
operación  de cada área correspondiente. Este manual documenta los conocimientos, 
experiencia y tecnología del área, para hacer frente a sus retos y funciones, con el 
propósito de cumplir adecuadamente con su misión. 
 
El manual describe la organización formal, mencionado, para cada puesto de trabajo, los 
objetivos del mismo, funciones, autoridad y responsabilidades. 
 
Los manuales tienen por objeto el decirle a cada jefe o trabajador por escrito lo que se 
espera de él, en materia de funciones, tareas, responsabilidades, autoridad, 
comunicaciones, e interrelaciones dentro y fuera de la empresa.  
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MANUAL DE FUNCIONES 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFÉ 
 
FUNCIONES DEL DIRECTOR COMERCIAL Y DE MERCADEO 
UNIDAD ORGANICA MERCADEO 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES COMERCIAL 
 
FUNCION BASICA 
Planear, organizar y dirigir y controlar la actividad comercial de la empresa, desarrollo 
de cuentes y canales de comercialización, implantación de equipos comerciales y 
diseño de estrategia comercial acorde a los presupuestos de ventas. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Identificar canales de comercialización apropiados para el producto. 
2. Desarrollo de clientes estratégicos 
3. Conformación y coordinación de grupos comerciales 
4. Presentación de informes de gestión. 
5. Diseño de estrategias comerciales. 
6. Realizar requerimientos de producto terminado a producción con anticipación. 
7. coordinar con los diferentes directores el plan anual de producción y 
presupuesto general. 
8. presentar proyecciones de ventas estructuradas sobreplanes integrales de 
crecimiento 
9. realizar requerimientos para aplicación de estrategia comercial 
10. desarrollar el presupuesto de ventas anual 
 
LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Gerente General 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Vendedores 
 
REQUISITOS MINIMOS 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Universitario 
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COMPETENCIAS PROFESIONALES Proactivo, recursivo, activo 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFÉ 
 
FUNCIONES DEL COORDINADOR (VENDEDOR LÍDER) 
UNIDAD ORGANICA MERCADEO 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES COMERCIAL 
 
FUNCION BASICA 
Estar al tanto de la coordinación de cada una de las actividades montadas por la 
compañía en el área de mercadeo, dirigir y acompañar a los diferentes grupos 
comerciales aplicando la estrategia comercial impuesta por el director comercial. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Realizar acompañamiento de los grupos de ventas. 
2. Presentar informes de operación al director comercial. 
3. Presentar propuestas de mejoramiento comercial. 
4. Formar en conjunto con el director comercial el plan de actividades para el 
mes. 
5. Comunicársete plan a os grupos de ventas. 
6. Evaluar el cumplimiento del plan comercial mensual. 
7. Mantener actualizado, los ruteros de ventas, listas de precios, análisis de la 
competencia, comparativos de precios, 
8. Capacitar al personal. 
9. Atención personalizada de clientes. 
 
LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Director de mercadeo 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Vendedores externos 
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REQUISITOS MINIMOS 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Director comercial y de mercadeo  
COMPETENCIAS PROFESIONALES Proactivo, responsable, manejo de 
grupos 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFE 
VENDEDOR 
UNIDAD ORGANICA MERCADEO 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES COMERCIAL 
 
IDENTIFICACION DEL CARGO 
UNIDAD ORGANICA  
NUMERO DE CAP  
CLASIFICACION  
FUNCION BASICA  
CARGO ESTRUCTURAL  
 
FUNCION BASICA 
Promover los productos de la compañía en los diferentes canales de 
comercialización, brindando atención personalizada a cada uno de los clientes 
asignados y la consecución permanente de clientes. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Desarrollo de zonas de mercadeo. 
2. Consecución de nuevos clientes. 
3. Cumplimiento de rutas. 
4. Entrega de pedidos. 
5. Recolección de cartera. 
6. Servicio al cliente. 
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LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Director comercial y de mercadeo 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Ninguno 
 
REQUISITOS MINIMOS 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Bachillerato, técnico 
COMPETENCIAS PROFESIONALES Honesto, proactivo, responsable, amable 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFE 
 
AUXILIAR CONTABLE 
 
UNIDAD ORGANICA FINANZAS 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES DIRECCION FINANZAS 
 
FUNCION BASICA 
Mantener en completo orden los estados financieros de la compañía, presentación de 
informes de gestión personales y del grupo de ventas, además coordinar labores de 
cobranza. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Presentación de informes mensuales de gestión de cartera. 
2. Realizar procesos de cobro. 
3. Creación de clientes en el sistema. 
4. Asignar presupuestos a cada una de las áreas de la compañía. 
5. Indicar viabilidad económica para los diferentes proyectos. 
6. Aprobación de convenios con clientes. 
7. Mantener flujos de cartera adecuados y ordenados. 
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LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Gerente General 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Vendedores 
 
REQUISITOS MINIMOS 
 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Tecnólogo 
COMPETENCIAS PROFESIONALES Honesto, ordenado, estricto 
 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFE 
RH (GERENTE Y DIRECTOR COMERCIAL Y ADMINISTRATIVO) 
 
UNIDAD ORGANICA FINANZAS 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES DIRECCION FINANZAS 
 
FUNCION BASICA 
Atender los requerimientos del área comercial, de producción y de finanzas en cuanto 
a personal para labores en tareas especificas, al igual que velar por mantener un 
ambiente organizacional en completo desarrollo. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Atender requerimientos de cada una de las áreas de la empresa en cuanto 
a personal. 
2. Realizar procesos de desarrollo empresarial con la mano de obra 
3. Planear actividades de mejoramiento continuo. 
4. Evaluar las diferentes áreas. 
5. Realizar estudios de clima organizacional y plantear soluciones de 
mejoramiento. 
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6. Realizar procesos de despidos liquidaciones. 
7. Dar apoyo en temas como salud ocupacional, bienestar a toda la 
organización. 
8. Realizar gerencia y demás direcciones presupuesto anual. 
9. Atender los requerimientos del personal. 
 
LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Gerente General 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Toda la organización 
 
REQUISITOS MINIMOS 
 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Universitario 
COMPETENCIAS PROFESIONALES Imparcial, organizado, proactivo 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFE 
 
JEFE DE PRODUCCION (TOSTADOR) 
UNIDAD ORGANICA RECURSOS HUMANOS 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES DE PERSONAL 
 
FUNCION BASICA 
 
Planear, organizar, dirigir y controlar adecuadamente el plan de producción previsto 
para los periodos determinados y de acuerdo a los volúmenes de producción 
proyectados, realizando los adecuados requerimientos de materia prima, insumos, 
maquinaria y personal. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
 
 
86 
 
 
1. Ejecutar adecuadamente el plan de producción. 
2. Realizar presupuesto de de requerimiento de producción (MP, MO, MAQ, LOC). 
3. Presentar periódicamente informes de gestión. 
4. Diseñar y optimizar procesos de producción. 
5. Programar labores de mantenimiento sea correctivo y preventivo. 
6. Documentar el proceso de producción. 
 
 
LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Gerente General 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Operarios de producción 
 
REQUISITOS MINIMOS 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Tecnólogo 
COMPETENCIAS PROFESIONALES Ágil, organizado, sentido de mando. 
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MANUAL DE FUNCIONES 
 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFE 
AUXILIAR DE PRODUCCION 
UNIDAD ORGANICA PRODUCCION 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES MANOFACTURA 
 
FUNCION BASICA 
 
Operar maquinaria especializada, como tostadora, molino industrial, dentro de sus 
funciones esta, tostar y moler el café. 
 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Preparar las maquinas. 
2. Organizar lotes de producción. 
3. Tostar el café. 
4. Enfriar el café tostado. 
5. Moler el café. 
6. Empacar el café en envase desgasificado. 
7. Llenar registro de plan de producción. 
8. Empacar café (siempre y cuando el volumen de trabajo lo permita). 
9. Generar despachos. 
 
 
LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Coordinador de producción (tostador) 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Ninguno 
 
REQUISITOS MINIMOS 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Bachiller- técnico 
COMPETENCIAS PROFESIONALES Organizado, atento, ágil. 
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MANUAL DE FUNCIONES 
FUNCIONES TORREFACTORA MI CAFE 
 
EMPACADOR 
UNIDAD ORGANICA PRODUCCION 
NATURALEZA DE LAS FUNCIONES MANOFACTURA 
 
FUNCION BASICA 
Empacar y embalar el café tostado y molido en sus diferentes presentaciones. 
 
FUNCIONES ESPECIFICAS 
1. Organizar los requerimientos de cantidades. 
2. Pesar y sellar las diferentes presentaciones. 
3. Embalar en lotes cada una de las unidades. 
4. Marcar con fichas las características de la carga. 
5. Llenar registros requeridos. 
 
LINEA DE AUTORIDAD 
DEPENDE DE Coordinador de producción 
LINEA DE MANDO - SUPERVISA A Empacadores 
 
REQUISITOS MINIMOS 
NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO Básico, Leer y escribir 
COMPETENCIAS PROFESIONALES Honesto, organizado, veloz. 
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5.2.3 Manual de procedimientos
 
 
 
El manual de procedimientos es el documento que contiene la descripción de 
actividades que deben seguirse en la realización de las funciones de una unidad 
administrativa, de dos o más de ellas. 
El manual incluye además los puestos o unidades administrativas que intervienen 
precisando su responsabilidad y participación. 
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Resumen de procedimientos producción: 
 
A continuación se enlistan los procedimientos tendientes a realizarla labor de 
producción: 
 
CCS 01  ALISTAMIENTO DE MERCANCIA. 
CCS 02  ALISTAMIENTO DE MAQUINARIA. 
CCS 03  TORREFACCION. 
CCS 04  MOLIENDA. 
CCS 05  EMPAQUE Y EMBALAJE. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCS 01 
 
Nombre del procedimiento: Alistamiento de la mercancía. 
Propósito: Preparar lotes de producción de acuerdo a estándares de calidad. 
Alcance: Desde la recepción de materia prima hasta la conformación de lotes de 
producción listos para ser procesados. 
Responsable del procedimiento: Coordinador de producción 
Políticas:  
1. Para  velar por mantener un adecuado control de calidad se debe anexar: 
 Planilla de estado de recepción de mercancía, donde se informa cual 
estado actual de la mercancía. 
 Nivel de inventarios tanto de MP, PP  y PT. 
2. Realizar las mezclas adecuadas de café de acuerdo a los estándares de 
calidad definidos por el área de producción. 
 Informe de porcentaje de mezclas incluyendo muestra física. 
3. Preparación de lotes de acuerdo a requerimientos de producción adjuntos al 
Plan de Producción. 
4. Este procedimiento se debe de llevar en completo orden y limpieza.  
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
 
03 
Extraer mercancía de los sacos de café. 
Separar cantidades equivalentes de 
acuerdo a mezcla. 
Organizar  en lotes de producción de 
similares condiciones, peso volumen. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCS 02   
 
Nombre del procedimiento: ALISTAMIENTO DE MAQUINARIA 
Propósito: Procurar mantener un adecuado funcionamiento de la maquinaria y 
realzar actividades de inspección previas a la producción. 
Alcance: Desde el inicio de la jornada de trabajo hasta su culminación. 
Responsable del procedimiento: Coordinador de producción 
Políticas: 
1. Velar por mantener un adecuado estado de la maquinaria, para esto es 
necesario anexar la siguiente documentación: 
 Lista de chequeo de estado de maquinaria. 
 Reporte de daños al director de producción. 
 Seguimiento al plan de mantenimiento. 
2. Realizar una adecuada apertura y cierre de actividades.  
3. Contribuir de manera directa al plan general de mantenimiento. 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
03 
04 
Verificar estado de conexiones eléctricas. 
Verificar estado aparente de la maquinaria. 
Realizar arranques de prueba. 
Proceder a conexión de la maquinaria para 
su calentamiento y alistamiento.  
 
Lista de chequeo de 
estado de maquinaria. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
Código del procedimiento 
CCS 03   
 
Nombre del procedimiento: TORREFACCION. 
Propósito: Realizar un adecuado proceso de producción que se acomode a los 
estándares definidos por la empresa con respecto al tipo de producto 
Alcance: Desde la recepción de lotes de café trillado hasta la entrega para el proceso 
de molienda. 
Responsable del procedimiento: Coordinador de producción. 
Políticas:  
1. Para este procedimiento se hace necesario realizar controles estrictos de 
calidad en partes intermedias del proceso para esto se debe de contar con la 
siguiente documentación y registro. 
 Muestra física del grano. 
 
Como política se hace necesaria la incorporación de estaciones de control en el 
proceso de torrefacción del café y así definir adecuadamente una calidad en dicho 
proceso. 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
 
03 
04 
05 
 
06 
Cargue de la maquinaria. 
Inspección permanente del estado de la 
materia prima. 
Asignación de características de tostado. 
Descargue de la maquinaria. 
Proporcionar condiciones de enfriado del 
grano tostado. 
Alistar el producto párale subproceso de 
molienda. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCS 04 
   
Nombre del procedimiento: MOLIENDA. 
Propósito: Generar un producto terminado y listo para empaque y posterior 
comercialización 
Alcance: Desde la recepción del café tostado hasta el proceso de desgasificación del 
café. 
Responsable del procedimiento: Coordinador de producción. 
Políticas:  
1.  Continuar con el proceso de garantía de la calidad del producto terminado, 
para esto se hace necesario presentar muestras físicas de producto molido. 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
03 
04 
 
05 
06 
Pesaje del café tostado. 
Cargue del molino. 
Graduación de tamaño de la molienda. 
Empaque del producto terminado en 
capsulas de desgasificación. 
Alistar producto para su posterior empaque. 
Pesaje del café molido. 
Reporte de inventarios de 
recepción y entrega 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCS 05   
 
Nombre del procedimiento: EMPAQUE Y EMBALAJE. 
Propósito: Generar un producto terminado y listo para su comercialización con una 
apariencia agradable, cumpliendo con todos los estándares de pesaje y embalaje. 
Alcance: Desde la recepción del café molido y desgasificado hasta su presentación 
tipo comercial. 
Responsable del procedimiento: Operario de empaque 
Políticas:  
1.  Garantizar un producto en óptimas condiciones de empaque  y con una alta 
fidelidad en el sistema de pesaje del producto, para esto se debe de llevar a cabo 
los siguientes controles. 
 Pesaje de café molido recibido. 
 Conteo físico de producto empacado y embalado 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
03 
04 
Recepción y peso de mercancía. 
Empaque de las unidades requeridas 
Sellar unidades. 
Embalar en los diferentes esquemas de 
embalaje solicitado, pacas, cuarterones, 
etc. 
Reporte de inventarios de 
recepción y entrega 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
Resumen de procedimientos mercadeo: 
 
A continuación se enlistan los procedimientos tendientes a realizarla labor de 
mercadeo: 
 
CCM 01  ESTABLECIMIENTO DE PRESUPUESTO DE VENTAS 
CCM 02  DESCRIPCION DE PLAN DE VENTAS 
CCM 03  EJECUCION DE ACTIVIDADES DEL PLAN DE VENTAS 
CCM 04  PREVENTA 
CCM 05  VENTA 
CCM 06  POSTVENTA 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCM 01  
 
Nombre del procedimiento: ESTABLECIMIENTO DE PRESUPUESTO DE 
VENTAS 
Propósito: Desarrollar objetivos de ventas para periodos definidos, con el fin de 
planificar diferentes áreas de la empresa como compra de materia prima y planear los 
requerimientos tanto de maquinaria, personal en insumos, igualmente para desarrollar 
toda la infraestructura logística comercial y productiva para el desarrollo del las metas 
del presupuesto de ventas. 
Alcance: Desde el conocimiento de una base mínima supuesta de volumen de 
ventas, hasta la expansión de un volumen de ventas que cubra el  tope máximo en la 
producción. 
Responsable del procedimiento: Director comercial y  de mercadeo. 
Políticas:  
1. Establecer políticas de crecimiento por encima de los crecimientos de la 
economía del sector, para ello se debe de tener en cuenta el diligenciamiento de 
la siguiente información: 
 Análisis del sector. 
 Estudio de variables Nielsen. 
 Definición de mercados y productos foco. 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
03 
04 
Estudio de mercados comercialización. 
Descripción de plan de acción. 
Planeación de actividades. 
Asignación de proyectos. 
Puesta en marcha de proyectos. 
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05 
06 
07 
08 
Seguimiento de actividades. 
Análisis de resultados. 
Toma de acciones correctivas o 
complementarias. 
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Código del procedimiento 
 
CCM 02   
Nombre del procedimiento: DESCRIPCION DE PLAN DE VENTAS 
Propósito: Desarrollar estrategias y poner en marcha las actividades implícitas en el 
plan estratégico de desarrollo. 
Alcance: Desde el conocimiento de sus necesidades hasta la investigación de 
posibilidades divulgadas para su aplicación. 
Responsable del procedimiento: Director comercial de mercadeo 
Políticas:  
1. Este debe de ser un plan de ventas acorde con las políticas de crecimiento de 
la compañía y paralelo con la capacidad de producción de la compañía, además 
debe de ser un plan versátil que permita realizar modificaciones en el transcurso, 
sin trastornar el objetivo final del proyecto de manera dramática. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
 
03 
 
04 
 
05 
Organizar adecuadamente los objetivos del 
proyecto. 
Nombrar en forma clara las oportunidades 
existentes. 
Difundir de forma precisa las acciones a 
tomar. 
Socializar los formatos de evaluación de 
objetivos. 
Colectivizar claridad en el proyecto. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCM 03   
Nombre del procedimiento: EJECUCION DE ACTIVIDADES DEL PLAN DE 
VENTAS. 
Propósito: Poner en marcha las actividades descritas en el plan de ventas, con el 
objetivo de cumplirlas metas propuestas en el mismo. 
Alcance: Desde el conocimiento de las acciones comerciales hasta el cumplimiento 
de los objetivos de venta propuestos por la compañía. 
Responsable del procedimiento: Director comercial y Director de mercadeo 
Políticas:  
1.  Elaborar procesos de aplicación comercial agresivos y ordenados que permitan 
dar un adecuado seguimiento a las acciones comerciales acompañado de 
políticas de cartera estrictas que garanticen un cumplimiento de los objetivos 
comerciales de una manera sana. 
 
2. Mostrar un crecimiento permanente. 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
 
02 
 
03 
 
04 
 
05 
Conocimiento de actividades a desarrollar 
vinculando los objetivos asociados. 
 
Socialización con fuerza de ventas y 
clientes. 
Manejo de indicadores permanentes de 
gestión. 
Acompañamiento a las fuerzas de ventas. 
 
Medición de resultados. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCM 04   
 
Nombre del procedimiento: PREVENTA. 
Propósito: Poder realizar una venta de manera anticipada, logrando de esta manera 
cierto orden en el manejo de la parte logística. 
Alcance: Desde el inicio de cada jornada, hasta el cumplimiento del objetivo de 
órdenes de compra. 
Responsable del procedimiento: Vendedores 
Políticas:  
1.  Realizar órdenes de compra con un tiempo no mayor a 12 horas de tal manera 
de poder realizar entregas a tiempo y de esta manera poder responder en un 
plazo no mayor a 24 horas.  
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
 
03 
 
 
04 
Identificación de rutas. 
Recorrido de rutas con formatos de toma de 
pedidos. 
Organización y entrega de órdenes de 
compra a el coordinador comercial. 
 
Atención a la entrega oportuna de pedidos. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCM 05   
 
Nombre del procedimiento: VENTA 
Propósito: Colocar la mayor cantidad de producto a los clientes, realizando labor de 
recolección de cartera 
Alcance: Desde el inicio de la jornada laboral hasta el cubrimiento total de la zona. 
Responsable del procedimiento: Vendedores. 
Políticas:  
1. Realizar una gestión comercial agresiva y respetuosa con los clientes. 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
03 
04 
05 
Identificación de ruta de ventas. 
Recorrido de ruta de ventas. 
Colocación de producto en PV. 
Recolección de cartera. 
Organización de pedidos de la próxima 
semana. 
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Código del procedimiento 
CCM 06   
 
Nombre del procedimiento: POSTVENTA. 
Propósito: Garantizar un servicio al cliente óptimo que ilustre calidad en la venta y un 
completo agrado del comprador hacia la compañía y los beneficios de la misma, 
garantizando la recompra de productos. 
Alcance: Desde la compra del cliente hasta la recompra que se denominaría el 
objetivo fundamental de este procedimiento. 
Responsable del procedimiento: Vendedores. 
Políticas:  
1.  Tener procesos de venta transparentes pararon el cliente, optimando la labor 
de servicio al cliente y de asistencia personalizada por parte de un asesor de 
producto. 
 
2.  Ser reconocidos por ser una empresa con un alto nivel de atención al cliente. 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
 
03 
 
 
04 
 
05 
Seguimiento a la entrega de pedidos en 
tiempo adecuado. 
Seguimiento al nivel de inventarios y a las 
necesidades del cliente. 
Comunicación permanente con el cliente 
para aportar a incrementar los niveles de 
rotación. 
Mantener una buena exhibición en el punto 
de venta. 
Generación de nuevos pedidos. 
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Resumen de procedimientos finanzas: 
 
A continuación se enlistan los procedimientos tendientes a realizarla labor de 
finanzas: 
 
CCF 01  SOLICITUD DE ÓRDENES DE COMPRA 
CCF 02  ORGANIZACIÓN DE FACTURAS PENDIENTES 
CCF 03  ANALISIS DE NOTAS CREDITO Y DEBITO 
CCF 04  CREACION DE INFORME DIARIO 
CCF 05  CIERRE DEL SISTEMA 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCF 01   
 
Nombre del procedimiento: SOLICITUD DE ÓRDENES DE COMPRA. 
Propósito: Mantener en niveles óptimos los días de cartera vencida con nuestra 
clientes y con una completa claridad en la gestión de saldos sean debito  crédito con 
el objetivo de mantener una excelente gestión de cartera, que permita garantizar 
flujos de capital que permitan generar inversión y crecimiento. 
Alcance: Desde el momento en el que se realiza la solicitud de pedido hasta su 
despacho. 
Responsable Del procedimiento: Auxiliar contable 
Políticas:  
1.  Los plazos destinados párale pago de facturas no deben de ser superiores a 
30 días. 
 
2.  Todas las actividades donde se realice inversión deben de tener el visto bueno 
del departamento financiero garantizando en  tiempo de retorno de la inversión. 
Para esto se debe de anexar en el informe mensual lo siguiente: 
 Presentación con todos los estados financieros, análisis y descripción de sal 
dos, estudio de morosidad de la clientela, rentabilidad en la venta. 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
 
03 
04 
Recepción de solicitud de despacho. 
 
Análisis de estado de crédito del cliente. 
 
Despacho o retención del pedido. 
Ingresar a reportes de pedidos. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCF 02   
 
Nombre del procedimiento: ORGANIZACIÓN DE FACTURAS PENDIENTES. 
Propósito: Permanecer registro de movimientos plenamente identificado y 
organizado.  
Alcance: Desde el despacho de pedidos hasta la creación de informes. 
Responsable del procedimiento: Auxiliar contable. 
Políticas:  
1.  Permanecer con una plena organización contable que permita la búsqueda fácil 
y rápida de registros de tal manera de tal manera que a la hora en que los 
vendedores necesiten esta información para organizar la parte administrativa de su 
trabajo esta sea entregada de manera inmediata y a la hora en que la gerencia 
solicite informe estos también sean entrega desde una manera rápida y confiable. 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
03 
Organizar en forma ordenada cada una de 
las facturas. 
Crear reporte de facturas vencidas. Guardar 
facturas causadas. 
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Código del procedimiento 
CCF 03   
 
Nombre del procedimiento: ANALISIS DE NOTAS CREDITO Y DEBITO. 
Propósito: Dar una definición clara a cercadle estado de cartera de cada uno de los 
clientes y del el manejo que cada vendedor le está dando a su zona de ventas. 
Alcance: Desde el conocimiento de los estados financieros de la compañía hasta el 
estudio y análisis de cada uno de ellos para proceder a sacar informes detallados de 
los estados de cuenta. 
Responsable del procedimiento: Gerente General 
Políticas:  
1.  Mantener los días cartera siempre por debajo de 40 días y con saldos sin 
identificar con una antigüedad no mayor a 20 días. 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
 
02 
 
03 
 
04 
 
 
04 
 
05 
Acomodación e identificación de cada uno 
de los saldos de cada cartera de clientes. 
 
Identificación de los saldos con mayores 
riesgos. 
Identificación de hechas que llevaron a 
crear el saldo. 
Pedir al vendedor los soportes financieros 
correspondientes al saldo. 
 
Dar una explicación clara en el sistema. 
 
Generar informe de saldos. 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCF 04   
 
Nombre del procedimiento: CREACION DE INFORME DIARIO. 
Propósito: Llevar un registro diario de las actividades financieras de la compañía. 
Alcance: Desde el análisis de resultados hasta la presentación de los mismos. 
Responsable del procedimiento: Auxiliar contable 
Políticas:  
1.  Política de organización empresarial, de la generación de registros contables 
que especifiquen de manera clara la forma de operar el área financiera y generar 
procesos transparentes y condescendientes con la actividad comercial y 
productiva. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 Generar informe con archivos procesados.  
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Código del procedimiento 
CCF 05   
 
Nombre del procedimiento: CIERRE DEL SISTEMA. 
Propósito: Dar un adecuado cierre al sistema de contabilidad con reportes que 
concuerden con exactitud y permitan dar apertura al día siguiente sin complicaciones. 
Alcance: Desde la creación de informe hasta el cierre de actividades diarias. 
Responsable del procedimiento: Auxiliar contable 
Políticas: Para el cuadre de caja se debe dar un completo cierre de actividades 
llenando todos los registro que indiquen que la contabilidad esta cuadrada en su 
totalidad y que el faltante en dinero esta su equivalente en recibos de caja con su 
respectivo responsable. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
02 
03 
 
 
04 
05 
06 
Juntar registros contables del día. 
Sumar los debito con los créditos. 
El restante de movimientos 
complementarlos con recibos de caja. 
 
Cerrar el sistema contable. 
Generar informe de cierre. 
Entregar o enviar al jefe inmediato. 
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Resumen de procedimientos Recursos Humanos: 
 
A continuación se enlistan los procedimientos tendientes a realizarla labor de 
manejo de recursos humanos: 
 
CCRH 01  RECLUTAMIENTO 
CCRH 02  ENTREVISTA 
CCRH 03  PRUEBAS PSICOLOGICAS Y TECNICAS 
CCRH 04  VERIFICACION DE HOJA DE VIDA 
CCRH 05  EXAMENES MEDICOS 
CCRH 06  CAPACITACION E INDUCCION 
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
 
 
Código del procedimiento 
 
 
Nombre del procedimiento: RECLUTAMIENTO 
Propósito: Realizar la búsqueda de las vacantes que cumplan con los requisitos del 
cargo. 
Alcance: Desde el momento de conocer la vacante en la empresa hasta finalizar la 
recopilación de las hojas de vida que cumplen el perfil previamente establecido. 
Responsable del procedimiento: Director comercial y administrativo 
Políticas: Realizar de forma sistemática y objetiva el proceso de selección dando 
preferencia el personal que se encuentra en la compañía. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
03 
 
04 
05 
06 
Conocer estado de las vacantes 
disponibles. 
Descripción del perfil del ocupante. 
Definir roles dentro de la organización. 
 
Solicitud de hojas de vida. 
Análisis de las hojas de vida. 
Selección de candidatos. 
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Código del procedimiento 
CCRH 02   
 
Nombre del procedimiento: ENTREVISTA. 
Propósito: Conocer a cada uno de los aspirantes al cargo para confrontar el perfil del 
cargo vs la hoja de vida del candidato. 
Alcance: Desde el momento de la selección de los aspirantes hasta la aplicación de 
las pruebas de quienes fueron seleccionados en la entrevista. 
Responsable del procedimiento: Gerente General- Director comercial y 
administrativo 
Políticas:  
1.  Se hace énfasis en los aspectos relacionados directamente con el cargo a 
ocupar, funciones, responsabilidades, requerimientos y disponibilidad. El resultado 
y conclusiones de la entrevista se deben registrar de forma clara y concreta. 
 
2.  También se realizara una entrevista técnica para confrontar los conocimientos 
del candidato con los conocimientos técnicos exigidos. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
 
02 
 
03 
04 
05 
Recepción de las hojas de vida de los 
candidatos previamente seleccionados. 
Citar a los aspirantes al cargo para realizar 
la entrevista. 
 
Entrevista técnica. 
Resultado y conclusiones. 
Comunicación de los resultados. 
 
 
 
113 
 
 
 
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCRH 03   
 
Nombre del procedimiento: PRUEBAS PSICOLOGICAS Y TECNICAS. 
Propósito: Efectuar de acuerdo al cargo requerido con el objeto de conocer la 
habilidad manual y mental del candidato, la destreza para desempeñar el cargo y los 
conocimientos exigidos. 
Alcance: Desde la aprobación de la entrevista hasta la decisión final con base en las 
anteriores etapas del proceso de selección. 
Responsable del procedimiento: Psicólogo externo 
Políticas:  
1.  Los directores de cada área deben entrevistar y seleccionar toda persona que 
vaya a trabajar en su área. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
 
03 
04 
 
05 
Citar nuevamente a los candidatos que 
continúan en el proceso. 
Realización de las pruebas 
correspondientes. 
Evaluación de las pruebas. 
Resultado de las pruebas para cada área. 
 
Selección de la vacante. 
 
 
 
 
 
114 
 
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS 
 
Código del procedimiento 
CCRH 04   
 
Nombre del procedimiento: VERIFICACION DE HOJA DE VIDA. 
Propósito: Confrontar la información suministrada por el candidato, sus antecedentes 
judiciales y sus condiciones de entorno. 
Alcance: Desde el momento de la selección hasta verificación de su hoja de vida. 
Responsable del procedimiento: Secretaria. 
Políticas:  
1.  Esta información debe ser confirmada en la compañía por un funcionario del 
área de recursos humanos.  
2.  El pasado judicial debe ser actualizado cada año por todo el personal de la 
compañía. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
03 
04 
Verificar las entidades en que ha trabajado. 
 
Solicitud del pasado judicial. 
Visita Domiciliaria. 
Registro de resultados en las carpetas 
correspondientes. 
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Código del procedimiento 
CCRH 05   
 
Nombre del procedimiento: EXAMENES MEDICOS. 
Propósito: Se realiza con el fin de comprobar que el aspirante reúna 
satisfactoriamente todos los requisitos psicofísicos exigidos por el cargo. 
Alcance: Desde la terminación de la verificación de referencias hasta la publicación 
de los exámenes médicos. 
Responsable del procedimiento: MEDICO EXTERNO. 
Políticas:  
1.  Contratar personal con cuadros médicos aceptables y exigidos para el cargo a 
ocupar. Manejo de médicos certificados y confiables. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
 
03 
Realizar los exámenes médicos 
correspondientes. 
Recepción de los resultados médicos. 
 
Análisis y registro en la carpeta del 
empleado. 
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Código del procedimiento 
CCRH 06   
 
Nombre del procedimiento: CAPACITACION E INDUCCION. 
Propósito: Capacitar al empleado sobre los aspectos de la empresa, su cargo y la 
repercusión de él sobre las áreas y procesos de la compañía. 
Alcance: Desde el momento de la contratación del empleado hasta su comienzo en 
el cargo. 
Responsable del procedimiento: Jefe de Área. 
Políticas:  
1.  El tiempo de duración de capacitación e inducción es de 2 días. Al finalizar este 
procedimiento los participantes deberán estar en capacidad de explicar y realizar 
su cargo en la empresa. 
 
 
 
Descripción del procedimiento 
Numero de 
actividad 
Actividad 
Documentación de 
referencia ! 
observaciones 
01 
 
02 
 
03 
04 
Invitación de los nuevos integrantes. 
 
Dar a conocer a los nuevos integrantes. 
 
Capacitación. 
Bienvenida y comienzo de sus actividades. 
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5.2.4 Documentación legal  
Para constituir la empresa es necesario conocer los requisitos y trámites legales, 
laborales, comerciales, tributarios y de funcionamiento. Puntos que son esenciales para 
poder registrar y formalizar la empresa. 
 
Constitución: Para empezar es importante establecer el tipo de sociedad que se quiere, 
que para este caso será S.A.S 
 
Cámara de comercio y notaria 
 
 Acta de Constitución (socios). 
 Personas jurídicas. 
 Revisar en la Cámara de Comercio que el nombre o razón social asignada a la 
empresa, no lo posea otra compañía (Personas naturales y jurídicas). 
 Elaborar la minuta del Acta de Constitución, registrarla en la Notaria con los 
siguientes datos básicos: nombre o razón social, objeto social de la empresa, 
clase de sociedad y socios, nacionalidad, duración, domicilio, aporte de capital, 
representante legal y sus facultades, distribución de las utilidades, causales de 
disolución, etc. (Personas Jurídicas). 
 Retirar la escritura pública de la notaria, autenticada. (Personas Jurídicas). 
 Matricular la sociedad en el registro mercantil de la Cámara de Comercio, con la 
segunda copia de la escritura pública de constitución de la sociedad (Personas 
Jurídicas). Diligenciar los formularios de matricula mercantil para establecimientos 
de Comercio, (Personas Naturales y jurídicas); y/o sucursales y agencias 
nacionales según el caso. 
 Registrar en la cámara de comercio los siguientes libros de contabilidad: Diario, 
Mayor y Balances, Actas (sociedades). 
 Reclamar el certificado de existencia y representación legal (Personas Jurídicas) o 
la matricula mercantil (Personas naturales). 
 Anualmente realizar la renovación de la matricula mercantil y de establecimientos 
de comercio. 
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En este momento la Cámara de Comercio estableció los CAE (centros administrativos 
empresariales), donde un empresario puede realizar todos los tramites en un solo lugar. 
 
Alcaldía zonal y tesorería Municipal 
 
1.) Obtener el Registro de Industria y Comercio en la Tesorería Municipal, previo 
diligenciamiento del formulario. 
Solicitar la licencia de funcionamiento en la alcaldía zonal correspondiente presentando 
los siguientes documentos: 
2.) Copia del registro de Industria y Comercio. 
3.) Solicitar el concepto positivo de Bomberos. 
4.) Tramitar el permiso de planeación municipal. 
5.) Si utiliza música con fines, comerciales debe cancelar los derechos de autor en 
Sayco-Acinpro. 
6.) Solicitar la matricula sanitaria en las regionales de la secretaria de salud. 
7.) Diligencia los formularios de la solicitud de la licencia de funcionamiento y anexar 
copia de los documentos requeridos 
8.) Una vez realizado los tramites anteriores solicitar en la alcaldía zonal su licencia de 
funcionamiento. 
 
Leyes imperativas de Colombia que es preciso observar en la estructuración legal de 
la empresa son: 
 
 Código de Comercio 
 Régimen de seguridad social 
 Leyes Tributarias 
 Estatuto de protección al consumidor 
 Ley de competencia desleal 
 Leyes de promoción de competencia 
 Código sustantivo del trabajo 
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Derecho comercial 
 
Es el conjunto de normas jurídicas que regula a los comerciantes, las actividades de 
comercio y los asuntos mercantiles; con fundamento en el bien común. 
De tal forma, para constituir una empresa es necesario tener en cuenta este conjunto de 
normas comerciales las cuales van a regular a los comerciantes con su actividad. Para ello, 
es necesario hacer referencia al código de comercio. 
 
Código de comercio 
 
Son mercantiles para todos los efectos legales, la adquisición de bienes a título oneroso 
con destino a enajenarlos en igual forma, y la enajenación de los mismos (artículo 20, 
numeral 1º) 
Deberes de los comerciantes 
 
(Artículo 19) 
 Matricularse en el registro mercantil 
 Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos respecto de 
los cuales la ley exija esa formalidad 
 Llevar contabilidad regular de sus negocios de acuerdo con las prescripciones 
legales 
 Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demás documentos 
relacionados con sus negocios o actividades 
 Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal 
 
Derecho tributario 
         Administración de impuestos nacionales 
 
 Diligenciar el formulario del Registro Único Tributario (RUT) en la administración 
de Impuestos. 
 Solicitar el Numero de Identificación Tributaria (NIT) en la Administración de 
Impuestos Nacionales, con una copia de la Escritura Pública de Constitución y con 
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una copia del certificado de existencia y representación legal. Para las personas 
naturales solo la cedula de ciudadanía. 
 Registrar a la empresa como responsable al Impuesto al Valor Agregado (IVA) en 
el Registro Único Tributario, previo diligenciamiento del formulario en la 
Administración de Impuestos, en una de las siguientes categorías: Régimen 
común o régimen simplificado. 
 Establecer si es o no un agente retenedor. 
 
         Leyes tributarias 
 
 Impuestos de carácter nacional: renta e IVA 
 Impuestos de carácter territorial: industria y comercio (distrital o municipal)  
 Común 
 Simplificado, requisitos (Ley 863 de 2003, artículo 14): 
- Persona natural comerciante 
- Patrimonio bruto inferior a $80’, ingresos brutos totales inferiores a $60’ 
- Máximo un establecimiento de comercio o local 
- Actividad en establecimiento o local no implique explotación de intangibles 
- No ser usuario aduanero 
- No haber celebrado contratos de venta o prestación de servicios por valor individual 
superior a $60’ 
- Monto de consignaciones bancarias, depósitos o inversiones financieras no supere los 
$80’ 
Algunos deberes formales: 
 
 Inscribirse en el Registro Único Tributario (uno y otro régimen) 
 Facturar (régimen común) 
 Registro auxiliar de ventas y compras, y cuenta mayor o de balance denominada 
“impuesto a las ventas por pagar” (régimen común) 
 Libro fiscal de registro de obligaciones diarias (régimen simplificado) 
 Declarar y pagar (régimen común) 
 Exhibir en lugar visible documento donde conste inscripción en el Registro Único 
Tributario, como perteneciente al régimen simplificado (régimen simplificado) 
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Derecho laboral 
 
Es el conjunto de normas jurídicas que regula las relaciones entre el empleado y el 
empleador y de éste con el Estado; todo con fundamento en el bien común. 
De acuerdo a la relación entre empleado, empleador y el Estado y las normas que regulan 
dicha relación, es necesario hacer énfasis en la seguridad laboral y las cajas de 
compensación familiar. 
 
 Seguridad laboral y cajas de compensación. 
 
 Obtener el número de afiliación patronal en la entidad prestadora de salud 
(EPS). 
 Registrar los trabajadores de la empresa en la EPS, ARPS y en el fondo de 
pensiones. 
 Inscribir la empresa en el instituto colombiano de bienestar familiar (ICBF), en el 
servicio nacional de aprendizaje (SENA) y en cualquier caja de compensación 
familiar. 
  
   Régimen de seguridad social 
 
 Salud: Ley 100 de 1993, artículos 203 y 157; Decreto 1703 de 2002, artículo 23 
 Pensiones: Ley 797 de 2003, artículo 3º; Decreto 510 de 2003 
 
Estatuto de defensa del consumidor 
 
Los siguientes aspectos deben ser tenidos en cuenta: 
 Garantías sobre condiciones de calidad e idoneidad: 
 Mínima presunta: registro, notificación, licencia o norma técnica obligatoria 
 Adicionales. 
 Marcas, leyendas y propagandas: 
 Información veraz y suficiente sobre componentes y propiedades de bienes y servicios 
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 Cumplir con las normas respectivas. 
 
Ley de competencia desleal 
 
    Principio general: 
 
Están prohibidos los actos o hechos realizados en el mercado, cuando resulten contrarios a 
las sanas costumbres mercantiles, al principio de la buena fe comercial, o a los usos 
honestos en materia industrial o comercial 
Ejemplos de actos o hechos censurados: 
 Confusión 
 Engaño 
 Descrédito 
 Imitación 
 Explotación de la reputación ajena 
 
 Leyes de promoción de competencia 
 
      Acuerdos prohibidos: 
 
 Fijación de precios 
 Determinación de condiciones discriminatorias con terceros 
 Repartición de mercados entre productores o entre distribuidores 
 Subordinación del suministro de un producto a la aceptación de obligaciones 
adicionales que por su naturaleza no constituyen el objeto del negocio  
 
Abuso de posición dominante: 
 Disminución de precios por debajo de costos para eliminar competidores o para 
prevenir la entrada o expansión de éstos 
 Aplicación de condiciones discriminatorias para operaciones equivalentes 
 Subordinación del suministro de un producto a la aceptación de obligaciones 
adicionales que por su naturaleza no constituyen el objeto del negocio.  
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6 Estudio de inversiones y financiamiento 
 
Esta parte del proyecto tiene como objetivo identificar y cuantificar la inversión en sus 
diferentes clases, así como las fuentes de recursos a las cuales se puede acudir, 
comprende: 
 
 Estudio de Inversiones 
 Estudio de Financiamiento 
 
6.1 Estudio de inversiones 
Busca identificar las clases de inversiones que MI CAFE deberá realizar para su 
implementación, con el objetivo de garantizar la operación y el funcionamiento sostenible 
en el tiempo. Antes de hablar de inversión se considera necesario incluir algunos 
conceptos relacionados como: 
Horizonte del proyecto  
 
El horizonte es el que define la vida útil del proyecto comprende de un periodo pre 
operativo, un periodo de operación y finalmente un periodo de liquidación 
 
Periodo pre operativo: Durante este periodo se realizaran los estudios pertinentes a la 
aprobación y toma de decisiones y durante dicho tiempo se ejecutarán todas las 
inversiones correspondientes a la implementación hasta la puesta en marcha, tiene una 
duración de 1 año. 
 
Período de operación: Representa aquel intervalo de tiempo durante el cual se espera 
que la empresa esté en funcionamiento, en cumplimiento de la producción y 
comercialización de café, se fijo una duración de 8 años. 
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Período de liquidación: Con el fin de evaluar la empresa tanto en el periodo pre 
operativo y periodo de operación a fin de tener indicadores que permitan tomar decisiones 
se ha fijado como periodo de liquidación un corte en el tiempo dentro de un periodo de 
operación equivalente a 1 año (el hecho que se hable de liquidación no significa que la 
empresa se acabe). 
 
Precios en el proyecto: la valoración de los distintos ítems tanto de inversiones como de 
ingresos y costos se realizo mediante la metodología de los precios constantes del año 
base, para el caso se tomo como año base los precios del año 2010, los cuales se 
mantuvieron iguales en el horizonte de planeación. 
6.2 Estudio de inversión 
Para estudiar la inversión es preciso clasificarlas de la siguiente manera. 
6.2.1 Inversión fija  
Constituye la compra de activos que se utilizarán durante la operación y funcionamiento 
del proyecto. Estos están representados en: compra de equipos de oficina, muebles y 
enceres, maquinaria y equipo, entre otros.  
A continuación se presenta una lista de componentes de inversión fija. 
 
CUADRO 18. INVERSIÓN FIJA  PESOS AÑO (2010) 
DESCRPCION DE LA INVERSION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL 
AÑO (2010) 
INVERSION FIJA       
TOSTADORA DE CAFÉ 2 $ 15,000,000  $ 30,000,000  
MOLINO INDUSTRIAL 1 $ 10,000,000  $ 10,000,000  
BALANZA 1 $ 800,000  $ 800,000  
CANECAS DESGASIFICADORAS 15 $ 40,000  $ 600,000  
GRAMERAS 2 $ 100,000  $ 200,000  
SELLADORA 2 $ 300,000  $ 600,000  
ESCRITIRIO 6 $ 200,000  $ 1,200,000  
SILLA 21 $ 40,000  $ 840,000  
COMPUTADOR 5 $ 1,400,000  $ 7,000,000  
TELEFONO 6 $ 70,000  $ 420,000  
KIT DE OFICINA 6 $ 60,000  $ 360,000  
LABORATORIO 1 $ 5,000,000  $ 5,000,000  
IMPRESORA 1 $ 500,000  $ 500,000  
TOTAL     $ 57,520,000  
  
FUENTE: ESTUDIO 
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6.2.2 Inversión diferida  
Representan los gastos en que se incurre durante el período pre operativo; como el 
estudio de factibilidad, gastos de legalización, gastos de puesta en marcha, diseño de 
imagen corporativa de la empresa entre otros. 
 
Gastos de puesta en marcha 
Los gastos de puesta en marcha comprenden el ensayo y ajuste de la maquinaria y 
equipo en la línea de producción, entrenamiento del personal, limpieza e inauguración. 
 
CUADRO 19 . GASTOS DE PUESTA EN MARCHA PESOS AÑO (2010) 
CONCEPTO COSTO 
NOMINA 8 DIAS  $     2,000,000  
PRODUCCION DE PRUEBA  $     2,000,000  
SERVICIOS PUBLICOS  $        200,000  
MP (100Kg)  $        540,000  
ENTRENAMIENTO  $        800,000  
TOTAL  $   5,540,000  
FUENTE: ESTUDIO 
 
Se saco como una proporción de los costos de operación y funcionamiento del primer año 
principalmente. 
CUADRO 20 . INVERSIÓN DIFERIDA PESOS AÑO (2010) 
INVERSION DIFERIDA 
  
PRECIO TOTAL 
LICENCIAS $ 4,000,000  
GASTOS DE LEGALIZACION $ 850,000  
DISEÑO DE IMAGEN CORPORATIVA $ 1,500,000  
SEGUROS $ 5,000,000  
ANTEPROYECTO $ 500,000  
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD $ 3,000,000  
INTERESES $ 22,000,000  
GASTOS FINANCIEROS $ 300,000  
GASTOS DE MONTAJE $ 5,000,000  
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA $ 5,540,000  
IMPREVISTOS (10%) $ 13,021,000  
TOTAL $ 60,711,000  
  
FUENTE: ESTUDIO 
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6.2.3 Inversión en capital de trabajo  
Es una provisión o reserva que se estableció en el periodo pre operativo con el fin de 
garantizar la operación y funcionamiento en su fase inicial hasta que genere ingresos. 
 
CUADRO 21. CAPITAL DE TRABAJO PESOS AÑO (2010) 
CAPITAL DE TRABAJO PRECIO 
TOTAL 
EFECTIVO $1 5,000,000  
MATERIA PRIMA $ 10,000,000  
TOTAL $ 25,000,000  
FUENTE: ESTUDIO 
 
El efectivo sirve para cubrir los servicios básicos de los dos primeros meses tanto 
operativo como administrativo. 
6.3 Estudio de financiamiento 
El estudio de financiamiento comprende la identificación de fuentes de financiación así 
como el proceso de negociación con cada fuente, con miras en captar los recursos que se 
requieren según la estructura de capital. 
 
Los recursos propios son aportes de capital que los socios y los recursos bancarios que 
provienen de un crédito con una entidad financiera (DAVIVIENDA), con una tasa de 
interés del 19% EA. 
El plan de pagos se representa en el siguiente cuadro: 
 
CUADRO 22. SERVICIO DE LA DEUDA PESOS AÑO (2010) 
PERIODO CAPITAL CUOTA INTERESES SALDO 
0 0 0 0 $35.000.000,00 
1 $4.796.756,00 $11.446.756,00 $6.650.000,00 $30.203.244,00 
2 $5.708.139,00 $11.446.756,00 $5.738.616,00 $24.495.105,00 
3 $6.792.686,00 $11.446.756,00 $4.654.070,00 $17.702.419,00 
4 $8.083.296,00 $11.446.756,00 $3.363.460,00 $9.619.123,00 
5 $9.619.123,00 $11.446.756,00 $1.827.633,00 $,00 
  
FUENTE: PAGINA WEB DAVIVIENDA 
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7 Presupuesto de ingresos y costos 
 
En esta etapa se muestran todos los ingresos y egresos en que se incurren durante el 
período de operación del proyecto como resultado de la producción y comercialización de 
café. 
7.1 Descripción de Ingresos 
Los ingresos del proyecto son provenientes de la comercialización de café tostado y 
molido, a continuación se muestra el cuadro con la respectiva proyección de ventas en 
valor monetario para el periodo de operación del proyecto  
 
CUADRO 23. INGRESOS PESOS AÑO (2010) 
PERIODO VENTAS 
LBS/AÑO 
INGRESOS 
AÑO 1 116,565.80  $                    617,798,740  
AÑO 2 117,731.45  $                    623,976,685  
AÑO 3 118,908.77  $                    630,216,481  
AÑO 4 120,097.86  $                    636,518,658  
AÑO 5 121,298.83  $                    642,883,799  
AÑO 6 122,511.82  $                    649,312,646  
AÑO 7 123,736.94  $                    655,805,782  
AÑO 8 124,974.31  $                    662,363,843  
TOTAL 965,825.78  $                  5,118,876,634  
FUENTE: ESTUDIO 
7.1.1 Costos  
 
Los costos representan las salidas de dinero producidas durante el proyecto y provienen 
de la compra de materia prima, insumos y suministros, mano de obra necesarios para la 
producción y comercialización de café tostado y molido. 
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Estos costos se dividen en dos grupos: 
 
Costos fijos: son los que se pagan como valor fijo para que la empresa funcione, y no se 
relacionan directamente con el volumen de producción, incluyen, depreciaciones, 
amortizaciones, gastos de personal administrativo, servicios públicos, arriendos, intereses 
de servicios bancarios, seguros, impuestos entre otros. 
 
Costos variables: estos son directamente proporcionales a la cantidad de producción y se 
refiere principalmente a materia prima, insumos y suministros, gastos de transporte, 
comisión en ventas, empaque y mano de obra operativa. 
 
Para la parte administrativa y operacional se tiene planeado los siguientes gastos de 
nomina: 
 
CUADRO 24. NOMINA PESOS AÑO (2010) 
CARGO  MES AÑO 
GERENTE GENERAL $ 1,700,000  $ 20,400,000  
DIRECTOR DE COMERCIAL Y DE MERCADEO $ 1,200,000  $ 14,400,000  
VENDEDOR 1 $ 550,000  $ 6,600,000  
VENDEDOR 2 $ 550,000  $ 6,600,000  
VENDEDOR 3 $ 550,000  $ 6,600,000  
SECRETARIA AUXILIAR CONTABLE $ 650,000  $ 7,800,000  
ASEADORA $ 300,000  $ 3,600,000  
TOTAL NOMINA ADMINISTRATIVA $ 5,500,000  $ 66,000,000  
TOSTADOR $ 600,000  $ 7,200,000  
EMPACADOR $ 515,000  $ 6,180,000  
EMPACADOR $ 515,000  $ 6,180,000  
AUXILIAR DE PRODUCCION $ 550,000  $ 6,600,000  
TOTAL NOMINA OPERATIVA $ 2,180,000  $ 26,160,000  
TOTAL NOMINA $ 7,680,000  $ 92,160,000  
FUENTE: ESTUDIO 
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Para la operación de la empresa es necesario incurrir en los siguientes gastos: 
 
CUADRO 25. GASTOS DE OPERACIÓN 
GASTOS  DE OPERACION MES AÑO 
ARRENDAMIENTO $ 850,000.00  $ 10,200,000.00  
SERVICIOS PUBLICOS $ 300,000.00  $ 3,600,000.00  
INTERNET Y TELEFONO $ 150,000.00  $ 1,800,000.00  
PAPELERIA $ 100,000.00  $ 1,200,000.00  
PUBLICIDAD $ 100,000.00  $ 1,200,000.00  
POLIZAS $ 250,000.00  $ 3,000,000.00  
TOTAL $ 1,750,000.00  $ 21,000,000.00  
FUENTE: ESTUDIO
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Para calcular la depreciación de activos se utilizó el método de línea recta. 
 
CUADRO 26. DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
TOSTADORA 2M 30.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
MOLINO 1M 10.000.000 2.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
EQUIPO DE OFICINA 7M 8.900.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000 1.780.000
TOTAL 48.900.000 6.780.000 5.780.000 5.780.000 5.780.000 5.780.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
CONCEPTO CANTIDAD VR. TOTAL (AÑO 0)
DEPRECIACIÓN
PERIODOS
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
El presupuesto de ingresos y costos se muestran en el siguiente cuadro: 
 
CUADRO 27. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS 
PERIODO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 TOTAL
CANTIDAD $ 116,566 $ 117,731 $ 118,909 $ 120,098 $ 121,299 $ 122,512 $ 123,737 $ 124,974 $ 965,826
VENTAS $ 617,799,800 $ 623,974,300 $ 630,217,700 $ 636,519,400 $ 642,884,700 $ 649,313,600 $ 655,806,100 $ 662,362,200 $ 5,118,877,800
COSTO DE PRODUCCION $ 564,390,810 $ 567,126,906 $ 570,904,694 $ 574,717,757 $ 578,569,304 $ 569,232,578 $ 573,161,092 $ 577,128,089 $ 4,575,231,231
DEPRECIACION DE ACTIVOS $ 6,780,000 $ 5,780,000 $ 5,780,000 $ 5,780,000 $ 5,780,000 $ 4,000,000 $ 4,000,000 $ 4,000,000 $ 41,900,000
AMORTIZACIONES $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 57,233,780
ALQUILER $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 9,600,000 $ 76,800,000
SERVICIOS $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 3,600,000 $ 28,800,000
NOMINA ADMINISTRATIVA $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 66,000,000 $ 528,000,000
PUBLICIDAD $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 8,000,000 $ 64,000,000
PRESTACIONES $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 43,315,200 $ 346,521,600
IMPREVISTOS (10%) $ 49,932,096 $ 50,274,547 $ 50,620,821 $ 50,970,327 $ 51,323,361 $ 51,679,922 $ 52,040,011 $ 52,403,627 $ 409,244,713
COSTO FIJO TOTAL $ 198,674,052 $ 198,016,503 $ 198,362,777 $ 198,712,283 $ 199,065,317 $ 186,195,122 $ 186,555,211 $ 186,918,827 $ 1,552,500,093
MATERIA PRIMA $ 314,728,200 $ 317,873,700 $ 321,054,300 $ 324,264,600 $ 327,507,300 $ 330,782,400 $ 334,089,900 $ 337,429,800 $ 2,607,730,200
INSUMOS $ 6,294,564 $ 6,357,474 $ 6,421,086 $ 6,485,292 $ 6,550,146 $ 6,615,648 $ 6,681,798 $ 6,748,596 $ 52,154,604
MANO DE OBRA OPERATIVA $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 26,160,000 $ 209,280,000
COMISIONES $ 18,533,994 $ 18,719,229 $ 18,906,531 $ 19,095,582 $ 19,286,541 $ 19,479,408 $ 19,674,183 $ 19,870,866 $ 153,566,334
COMBUSTIBLES $ 3,088,999 $ 3,119,872 $ 3,151,089 $ 3,182,597 $ 3,214,424 $ 3,246,568 $ 3,279,031 $ 3,311,811 $ 25,594,389
COSTO VARIABLE TOTAL $ 365,716,758 $ 369,110,403 $ 372,541,917 $ 376,005,474 $ 379,503,987 $ 383,037,456 $ 386,605,881 $ 390,209,262 $ 3,022,731,138
UTILIDAD $ 53,408,990 $ 56,847,394 $ 59,313,006 $ 61,801,643 $ 64,315,396 $ 80,081,022 $ 82,645,008 $ 85,234,111 $ 543,646,569
PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS
 
FUENTE: ESTUDIO 
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Flujo neto de operación (FNO) 
Este flujo neto de operación, corresponde al listado de flujos de capital originados a través 
del horizonte del proyecto para un periodo de operación de 8 años. 
 
CUADRO 28. FLUJO NETO DE OPERACIONES 
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8
INGRESOS $ 617.799.800 $ 623.974.300 $ 630.217.700 $ 636.519.400 $ 642.884.700 $ 649.313.600 $ 655.806.100 $ 662.362.200
COSTOS -564.390.810 -567.126.906 -570.904.694 -574.717.757 -578.569.304 -569.232.578 -573.161.092 -577.128.089
UTILIDADANTES DE IMPUESTOS $ 53.408.990 $ 56.847.394 $ 59.313.006 $ 61.801.643 $ 64.315.396 $ 80.081.022 $ 82.645.008 $ 85.234.111 
IMPUESTOS (34%) $ 18.159.057 $ 19.328.114 $ 20.166.422 $ 21.012.559 $ 21.867.235 $ 27.227.547 $ 28.099.303 $ 28.979.598 
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUETOS $ 35.249.934 $ 37.519.280 $ 39.146.584 $ 40.789.084 $ 42.448.161 $ 52.853.474 $ 54.545.705 $ 56.254.513 
RESERVA LEGAL (10%) $ 3.524.993 $ 3.751.928 $ 3.914.658 $ 4.078.908 $ 4.244.816 $ 5.285.347 $ 5.454.571 $ 5.625.451 
UTILIDADPOR DISTRIBUIR $ 31.724.940 $ 33.767.352 $ 35.231.926 $ 36.710.176 $ 38.203.345 $ 47.568.127 $ 49.091.135 $ 50.629.062 
DEPRECIACION DE ACTIVOS $ 6.780.000 $ 6.780.001 $ 6.780.002 $ 6.780.003 $ 6.780.004 $ 6.780.005 $ 6.780.006 $ 6.780.007 
AMORTIZACION DE DIFERIDOS $ 11.446.756 $ 11.446.756 $ 11.446.756 $ 11.446.756 $ 11.446.756  $                          -    $                          -    $                            -   
FLUJO NETO DE OPERACIÓN $ 49.951.696 $ 51.994.109 $ 53.458.684 $ 54.936.935 $ 56.430.105 $ 54.348.132 $ 55.871.141 $ 57.409.069 
AÑOS
FLUJO NETO DE OPERACIÓN (PESOS AÑO 2010)
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 
Este flujo muestra la diferencia entre el nivel ingresos y costos del proyecto a lo largo de 8 
años, permitiendo observar cual es el nivel de ganancia en cada periodo de tiempo 
determinado, (los precios usados fueron precios base del año 2010)  
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8 Evaluación del proyecto 
Tiene como finalidad determinar la viabilidad total del proyecto mediante un análisis de los 
componentes descritos anteriormente; parte de un estudio financiero del cual se deducen 
indicadores que miden la bondad financiera y se complementen con un análisis cualitativo 
de impactos socioeconómicos que ayudan a determinar la pertinencia del proyecto a partir 
del cual se pueden tomar decisiones. Comprende 
8.1 Evaluación financiera 
 
Este componente se refiere a la interpretación de los indicadores de tipo financiero, 
obtenidos de flujos económicos, resultado de la implementación y operación del proyecto 
durante el horizonte de planeación. 
 
La metodología utilizada consiste en elaborar los flujos netos a precios del año base (para 
este caso son del año 2010), como son, flujo neto de operación, flujo neto de inversión, 
flujo neto de caja, utilizados como criterios para medir la rentabilidad el TIR (Tasa Interna 
de Retorno), relación beneficio costo los cuales se complementan con un análisis de 
sensibilidad que comprendió la modificación de algunos parámetros de los flujos como los 
costos totales y los ingresos, por considerar que son las 2 variables más relevantes dentro 
del proyecto. 
8.1.1 Flujo Neto de Inversión  
A continuación se presenta el flujo neto de inversión, constituido por los recursos 
invertidos, la financiación y los valores de recuperación. 
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CUADRO 29.  FLUJO NETO DE INVERSIONES 
PERIODO 
PREOPERATIVO
PERIODO DE 
LIQUIDACION
(MILLONES DE PESOS)
INVERSIONES FIJAS 57520000.00 -15000000.00 -7000000.00 $ 19,000,000
MAQUINARIA Y EQUIPO 47200000.00 -15000000.00 $ 15,000,000
MUEBLES Y ENSERES 2400000.00 $ 2,000,000
EQUIPO DE COMPUTO Y TELECOMINICACIONES 7920000.00 -7000000.00 $ 2,000,000
INVERSIONES DIFERIDAS 60711000.00  $                                              -   
CAPITAL DE TRABAJO 25000000.00 $ 25,000,000
INVERSION TOTAL 143231000.00  $                         -   -15000000.00  $                         -    $                         -   -7000000.00  $                         -    $                            -   $                        -   $ 44,000,000
CREDITO -35000000.00  $                                              -   
AMORTIZACION CREDITO -11446756.00 -11446756.00 -11446756.00 -11446756.00 -11446756.00  $                                              -   
FLUJO NETO DE INVERSIONES 96784244.00 -11446756.00 -26446756.00 -11446756.00 -11446756.00 -7000000.00 $                         -   $                            -    $                        -   $ 44,000,000
FLUJO NETO DE INVERSIONES
AÑO 9 AÑO 10
PERIODO DE OPERACIÓN
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8
  
FUENTE: ESTUDIO 
 
El anterior cuadro relaciona cada una de las inversiones en que se debe incurrir para 
iniciar el proyecto, y para mantener un adecuado nivel de operación a través del tiempo. 
Los precios fueron tomados con base al año 2010. 
 
En el año 3 del horizonte del proyecto se incurre en la compra de una nueva máquina 
tostadora de café. 
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8.1.2 Flujo Neto de Operación 
Para ver el flujo de fondos relacionados con la producción venta de café tostado y molido, 
se elaboro el flujo neto de operación. 
Este flujo presenta los resultados entre los ingresos y costos originados durante el período 
de operación del proyecto. 
CUADRO 30. FLUJO NETO DE OPERACIÓN 
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8
INGRESOS $ 617,799,800 $ 623,974,300 $ 630,217,700 $ 636,519,400 $ 642,884,700 $ 649,313,600 $ 655,806,100 $ 662,362,200
COSTOS -564,390,810 -567,126,906 -570,904,694 -574,717,757 -578,569,304 -569,232,578 -573,161,092 -577,128,089
UTILIDADANTES DE IMPUESTOS $ 53,408,990 $ 56,847,394 $ 59,313,006 $ 61,801,643 $ 64,315,396 $ 80,081,022 $ 82,645,008 $ 85,234,111 
IMPUESTOS (34%) $ 18,159,057 $ 19,328,114 $ 20,166,422 $ 21,012,559 $ 21,867,235 $ 27,227,547 $ 28,099,303 $ 28,979,598 
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUETOS $ 35,249,934 $ 37,519,280 $ 39,146,584 $ 40,789,084 $ 42,448,161 $ 52,853,474 $ 54,545,705 $ 56,254,513 
RESERVA LEGAL (10%) $ 3,524,993 $ 3,751,928 $ 3,914,658 $ 4,078,908 $ 4,244,816 $ 5,285,347 $ 5,454,571 $ 5,625,451 
UTILIDADPOR DISTRIBUIR $ 31,724,940 $ 33,767,352 $ 35,231,926 $ 36,710,176 $ 38,203,345 $ 47,568,127 $ 49,091,135 $ 50,629,062 
DEPRECIACION DE ACTIVOS $ 6,780,000 $ 6,780,001 $ 6,780,002 $ 6,780,003 $ 6,780,004 $ 6,780,005 $ 6,780,006 $ 6,780,007 
AMORTIZACION DE DIFERIDOS $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756  $                          -    $                          -   $                            -   
FLUJO NETO DE OPERACIÓN $ 49,951,696 $ 51,994,109 $ 53,458,684 $ 54,936,935 $ 56,430,105 $ 54,348,132 $ 55,871,141 $ 57,409,069 
AÑOS
FLUJO NETO DE OPERACIÓN (PESOS AÑO 2010)
 FUENTE: ESTUDIO 
El cuadro muestra los valores que se movieron en la caja y el saldo que conserva la caja 
en cada año durante el periodo de operación. 
8.1.3 Flujo Neto de Caja 
Todos los movimientos de dinero de la empresa MI CAFÉ se resumen en el Flujo Neto de 
Caja, la constituye el flujo neto de operación y el flujo neto de inversiones. 
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CUADRO 31. FLUJO NETO DE CAJA 
CONCEPTO PERIODO 
PREOPERATIVO
PERIODO DE LIQUIDACION
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
FLUJO NETO DE INVERSIÓN -$ 96.784.244,00 -$ 11.446.756,00 -$ 26.446.756,00 -$ 11.446.756,00 -$ 11.446.756,00 -$ 7.000.000,00  $                                      
-   
 $                                      
-   
 $                                      
-   
$ 44.000.000,00 
FLUJO NETO OPERATIVO $ 49.951.696,24 $ 51.994.108,77 $ 53.458.683,83 $ 54.936.934,88 $ 56.430.105,19 $ 54.348.131,83 $ 55.871.140,66 $ 57.409.068,76  $                                                       
-   
FLUJO NETO DE CAJA -$ 96.784.244,00 $ 38.504.940,24 $ 25.547.352,77 $ 42.011.927,83 $ 43.490.178,88 $ 49.430.105,19 $ 54.348.131,83 $ 55.871.140,66 $ 57.409.068,76 $ 44.000.000,00 
FLUJO NETO DE CAJA (PESOS 2010)
PERIODO DE OPERACIÓN
 FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                    GRAFICO 14. FLUJO DE CAJA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                     FUENTE: ESTUDIO 
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Indicadores de Rentabilidad 
 
 
Valor Presente Neto (VPN) 
Se obtuvo a partir del flujo neto de caja, utilizando como tasa de oportunidad el 12% y el 
resultado fue: 
 
VNA $ 120,904,024.40 
 
Como el resultado es mayor a cero significa que el proyecto es preferible a las distintas 
formas de inversión. 
 
Tasa Interna de Retorno (TIR) 
Mide la rentabilidad del proyecto, obtenida a partir del flujo neto de caja y representa el 
rendimiento porcentual por cada peso invertido. 
 
TIR 39% 
 
Un valor por encima del 12% significa que es preferible a las otras alternativas de 
inversión. 
 
Relación beneficio costo 
B/C 1.11 
 
El proyecto es rentable dado que la relación beneficio costo es mayor que 1; es decir los 
beneficios son mayores que los costos. 
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8.1.4  Análisis de sensibilidad 
 
Con este análisis se pretende determinar que tan susceptible son algunas de las variables 
del proyecto ante cambios inesperados que podrían presentarse una vez el proyecto entre 
en operación, se utiliza como variables experimentales los costos y los ingresos por 
considerar que estos afectan directamente los resultados del proyecto. Se procedió a 
hacer un alza en los costos del 8%, manteniendo los ingresos fijos y una disminución en 
los ingresos del 8%, manteniendo los costos fijos. Los resultados se muestran en el 
siguiente cuadro. 
 
Análisis de sensibilidad con incremento en los costos del 8% y los ingresos 
estables 
 
 
CUADRO 32. FNO CON ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD EN LOS COSTOS PESOS AÑO (2010) 
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8
INGRESOS $ 617,799,800 $ 623,974,300 $ 630,217,700 $ 636,519,400 $ 642,884,700 $ 649,313,600 $ 655,806,100 $ 662,362,200
COSTOS -$ 609,542,074 -$ 612,497,059 -$ 616,577,069 -$ 620,695,178 -$ 624,854,848 -$ 614,771,185 -$ 619,013,980 -$ 623,298,336
UTILIDADANTES DE IMPUESTOS $ 8,257,726 $ 11,477,241 $ 13,640,631 $ 15,824,222 $ 18,029,852 $ 34,542,415 $ 36,792,120 $ 39,063,864 
IMPUESTOS (34%) $ 2,807,627 $ 3,902,262 $ 4,637,815 $ 5,380,236 $ 6,130,150 $ 11,744,421 $ 12,509,321 $ 13,281,714 
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUETOS $ 5,450,099 $ 7,574,979 $ 9,002,816 $ 10,443,987 $ 11,899,702 $ 22,797,994 $ 24,282,800 $ 25,782,150 
RESERVA LEGAL (10%) $ 545,010 $ 757,498 $ 900,282 $ 1,044,399 $ 1,189,970 $ 2,279,799 $ 2,428,280 $ 2,578,215 
UTILIDADPOR DISTRIBUIR $ 4,905,089 $ 6,817,481 $ 8,102,535 $ 9,399,588 $ 10,709,732 $ 20,518,195 $ 21,854,520 $ 23,203,935 
DEPRECIACION DE ACTIVOS $ 6,780,000 $ 6,780,001 $ 6,780,002 $ 6,780,003 $ 6,780,004 $ 6,780,005 $ 6,780,006 $ 6,780,007 
AMORTIZACION DE DIFERIDOS $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756  $                     -    $                     -    $                     -   
FLUJO NETO DE OPERACIÓN $ 23,131,845 $ 25,044,238 $ 26,329,293 $ 27,626,347 $ 28,936,492 $ 27,298,200 $ 28,634,526 $ 29,983,942 
FLUJO NETO DE OPERACIÓN (PESOS AÑO 2010)
AÑOS
 
FUENTE: ESTUDIO 
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CUADRO 33. FLUJO NETO DE CAJA CON ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD EN LOS COSTOS 
CONCEPTO PERIODO 
PREOPERATIVO
PERIODO DE 
LIQUIDACION
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
FLUJO NETO DE INVERSIÓN -96784244.00 -11446756.00 -26446756.00 -11446756.00 -11446756.00 -7000000.00  $                         -    $                            
-   
 $                        -   44000000.00
FLUJO NETO OPERATIVO 25044238.00 25044238.00 26329293.00 27626347.00 28936492.00 27298200.00 28634526.00 29983942.00  $                                
-   
FLUJO NETO DE CAJA -96784244.00 13597482.00 -1402518.00 14882537.00 16179591.00 21936492.00 27298200.00 28634526.00 29983942.00 44000000.00
PERIODO DE OPERACIÓN
FLUJO NETO DE CAJA INCREMENTO EN EL 8% EN COSTOS (PESOS 2010)
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 
VNA: $ 2.072.263,15;   TIR: 12%;  B/C: 1.013547426 
 
En el cuadro anterior y por medio del análisis del VNA, de la TIR (Tasa Interna de 
Retorno) y de la relación beneficio costo, se pudo determinar que aunque se mantenga el 
nivel de ingresos constante y los costos se incrementen en un 8%, tanto el VNA, como la 
TIR y B/F siguen siendo positivos, datos satisfactorios para los inversionistas del 
proyectos que pueden tener la seguridad que el proyecto a pesar de ser sensible a la 
modificación en sus variables tiene un alto nivel de holgura económica 
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Análisis de sensibilidad con disminución en los ingresos del 8% y costos 
iguales 
 
 
CUADRO 34. FNO CON ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD EN LOS INGRESOS PESOS AÑO 2010 
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8
INGRESOS $ 568,375,816 $ 574,056,356 $ 579,800,284 $ 585,597,848 $ 591,453,924 $ 597,368,512 $ 603,341,612 $ 609,373,224
COSTOS -$ 564,390,810 -$ 567,126,906 -$ 570,904,694 -$ 574,717,757 -$ 578,569,304 -$ 569,232,578 -$ 573,161,092 -$ 577,128,089
UTILIDADANTES DE IMPUESTOS $ 3,985,006 $ 6,929,450 $ 8,895,590 $ 10,880,091 $ 12,884,620 $ 28,135,934 $ 30,180,520 $ 32,245,135 
IMPUESTOS (34%) $ 1,354,902 $ 2,356,013 $ 3,024,501 $ 3,699,231 $ 4,380,771 $ 9,566,217 $ 10,261,377 $ 10,963,346 
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUETOS $ 2,630,104 $ 4,573,437 $ 5,871,090 $ 7,180,860 $ 8,503,849 $ 18,569,716 $ 19,919,143 $ 21,281,789 
RESERVA LEGAL (10%) $ 263,010 $ 457,344 $ 587,109 $ 718,086 $ 850,385 $ 1,856,972 $ 1,991,914 $ 2,128,179 
UTILIDADPOR DISTRIBUIR $ 2,367,094 $ 4,116,093 $ 5,283,981 $ 6,462,774 $ 7,653,464 $ 16,712,745 $ 17,927,229 $ 19,153,610 
DEPRECIACION DE ACTIVOS $ 6,780,000 $ 6,780,001 $ 6,780,002 $ 6,780,003 $ 6,780,004 $ 6,780,005 $ 6,780,006 $ 6,780,007 
AMORTIZACION DE DIFERIDOS $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756 $ 11,446,756  $                     -    $                     -    $                     -   
FLUJO NETO DE OPERACIÓN $ 20,593,850 $ 22,342,850 $ 23,510,739 $ 24,689,533 $ 25,880,224 $ 23,492,750 $ 24,707,235 $ 25,933,617 
FLUJO NETO DE OPERACIÓN (PESOS AÑO 2010)
AÑOS
 
FUENTE: ESTUDIO 
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CUADRO 35. FLUJO NETO DE CAJA CON ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD EN LOS INGRESOS PESOS AÑO 2010 
CONCEPTO PERIODO 
PREOPERATIVO
PERIODO DE 
LIQUIDACION
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
FLUJO NETO DE INVERSIÓN -96784244 -11446756 -26446756 -11446756 -11446756 -7000000  $                         -   $                            
-   
$                        -   44000000
FLUJO NETO OPERATIVO 20593850 22342850 23510739 24689533 25880224 23492750 24707235 25933617  $                                
-   
FLUJO NETO DE CAJA -96784244 9147094 -4103906 12063983 13242777 18880224 23492750 24707235 25933617 44000000
FLUJO NETO DE CAJA DECRECIMIENTO EN EL 8% EN LOS INGRSOS (PESOS 2010)
PERIODO DE OPERACIÓN
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 
 
VNA: -13.172.570,27;    TIR: 9%    B/C: 1.007060721 
 
 
En este caso el VNA es negativo, pero permite llegar a etapas donde se registra una 
utilidad, lo que deja observar que el proyecto no genera pérdidas a lo largo del horizonte 
de planificación y que aunque se dé una disminución en los ingresos, el nivel de utilidad 
sigue siendo aceptable, este análisis lleva a la conclusión que los ingresos son una 
variable más sensible que los costos que se evidencia en los resultados. 
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Análisis de sensibilidad con disminución en los ingresos del 8% e 
incremento en los costos del 8% 
 
 
CUADRO 36. FNO CON ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD EN LOS INGRESOS Y COSTOS PESOS AÑO 2010 
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8
INGRESOS $ 568,375,816 $ 574,056,356 $ 579,800,284 $ 585,597,848 $ 591,453,924 $ 597,368,512 $ 603,341,612 $ 609,373,224
COSTOS -609542074.00 -612497059.00 -616577069.00 -620695178.00 -624854848.00 -614771185.00 -619013980.00 -623298336.00
UTILIDADANTES DE IMPUESTOS -41166258.00 -38440703.00 -36776785.00 -35097330.00 -33400924.00 -17402673.00 -15672368.00 -13925112.00
IMPUESTOS (34%) -13996528.00 -13069839.00 -12504107.00 -11933092.00 -11356314.00 -5916909.00 -5328605.00 -4734538.00
UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUETOS -27169731.00 -25370864.00 -24272678.00 -23164238.00 -22044610.00 -11485764.00 -10343763.00 -9190574.00
RESERVA LEGAL (10%) -2716973.00 -2537086.00 -2427268.00 -2316424.00 -2204461.00 -1148576.00 -1034376.00 -919057.00
UTILIDADPOR DISTRIBUIR -24452758.00 -22833778.00 -21845410.00 -20847814.00 -19840149.00 -10337188.00 -9309386.00 -8271517.00
DEPRECIACION DE ACTIVOS 6780000.00 6780001.00 6780002.00 6780003.00 6780004.00 6780005.00 6780006.00 6780007.00
AMORTIZACION DE DIFERIDOS 11446756.00 11446756.00 11446756.00 11446756.00 11446756.00  $                   -    $                   -    $                   -   
FLUJO NETO DE OPERACIÓN -6226002.00 -4607021.00 -3618652.00 -2621055.00 -1613389.00 -3557183.00 -2529380.00 -1491510.00
FLUJO NETO DE OPERACIÓN (PESOS AÑO 2010)
AÑOS
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 CUADRO 37. FLUJO NETO DE CAJA CON ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD EN LOS INGRESOS PESOS AÑO 
2010 
CONCEPTO PERIODO PREOPERATIVO PERIODO DE 
LIQUIDACION
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
FLUJO NETO DE INVERSIÓN -96784244.00 -11446756.00 -26446756.00 -11446756.00 -11446756.00 -7000000.00  $                         
-   
 $                            
-   
$                        
-   
44000000.00
FLUJO NETO OPERATIVO -6226002.00 -4607021.00 -3618652.00 -2621055.00 -1613389.00 -3557183.00 -2529380.00 -1491510.00  $                                
-   
FLUJO NETO DE CAJA -96784244.00 -17672758.00 -31053777.00 -15065408.00 -14067811.00 -8613389.00 -3557183.00 -2529380.00 -1491510.00 44000000.00
FLUJO NETO DE CAJA (PESOS 2010)
PERIODO DE OPERACIÓN
 
FUENTE: ESTUDIO 
 
 
 
 
 
VNA -$ 133.528,881 
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Cuando se disminuye el nivel de ingresos en un 8% y los costos se aumentan de manera 
proporcional, se logra un VNA negativo y la recuperación de la inversión no se da en el 
tiempo esperado, en todos los casos el flujo de caja tiene resultados negativos.  
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8.2 Evaluación económica y social  
 
Tiene como objetivo identificar y valorar los beneficios económicos y sociales que se 
ocasionan con la realización del proyecto. Así mismo, medir los impactos positivos y 
negativos que implica la utilización de recursos en la implementación del proyecto. 
Teniendo como referencia los estudios financieros a precios de mercado se hace una 
cuantificación de los costos, inversiones e ingresos que resultaran una vez el proyecto se 
ponga en marcha. Se hace necesario establecer medidas de eficiencia que permitan 
determinar el valor real de los recursos utilizados y a la vez identificar los protagonista 
directos e indirectos que se benefician o en su defectos son afectados por el proyecto; por 
cuanto la evaluación financiera solamente permite determinar la rentabilidad y/o utilidad 
que el proyecto representa para los inversionistas dejando de lado la redistribución del 
ingreso en la economía y la sociedad. 
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9 Estudio final. 
 
9.1 Conclusiones y recomendaciones 
 
9.1.1 Conclusiones 
 
 El estudio comercial, económico y financiero permite concluir que el proyecto es 
viable; se ha podido identificar  el nivel de la demanda potencial en el área 
metropolitana centro occidente que responde a las expectativas del proyecto, así 
mismo, permite la recuperación de las inversiones  y costos asociados a la 
producción y comercialización de café. 
 
 Se lograron establecer los parámetros, legales, financieros, técnicos y comerciales 
que se deben de tener en cuenta para la producción y comercialización de café 
tostado y molido. 
 
 Se estudio sirve como plan de negocios para ser presentado a los diferentes 
fondos de financiamiento empresarial y por medio de ellos buscar recursos 
económicos que fomenten parte del proyecto. 
 
 Por medio del estudio de mercados, se definió el plan de ventas y comercialización 
con el presupuesto de ventas. 
 
 En el estudio de ingeniería se definió el proceso para la producción de café tostado 
y molido. 
 
 El impacto regional generado es altamente positivo, pues todos los procesos 
realizados por la empresa se verán reflejados en la comunidad mediante el 
mejoramiento de la calidad de vida con la generación de empleos directos e 
indirectos en la región. 
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9.1.2 Recomendaciones 
 
 Sostener el producto en el mercado. 
 
 Establecer un plan de mejoramiento continuo basado en la permanente 
observación y opinión de los clientes. 
 
 Identificar los proveedores de café de la región con el objetivo de garantizar el 
permanente abastecimiento de materia prima. 
 
 Mantener un óptimo nivel de inventarios para regular la demanda. 
 
 Mantenerse actualizado respecto a la evolución de la competencia, especialmente 
en lo que a precios se refiere. 
 
 Promover campañas de comercialización periódicas para difundir el producto. 
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Anexos 
 
 
ANEXO A: RESOLUCION NUMERO 002642 DE 2004 
 
 
REPUBLICA DE COLOMBIA 
 
MINISTERIO DE SALUD 
 
 
TÍTULO I 
DISPOSICIONES GENERALES 
 
ARTÍCULO 2. Definiciones 
 
Alimento: Todo producto natural o artificial, elaborado o no, que ingerido aporta al 
organismo los nutrientes y la energía necesarios para el desarrollo de los procesos 
biológicos. Quedan incluidas en la presente definición las bebidas no alcohólicas, y 
aquellas sustancias con que se sazonan algunos comestibles y que se conocen con el 
nombre genérico de especia. 
 
Alimento Adulterado: El alimento adulterado es aquel: 
 
a. Al cual se le haya sustituido parte de los elementos constituyentes, 
reemplazándolos o no por otras sustancias. 
b. Que haya sido adicionado con sustancias no autorizadas. 
c. Que haya sido sometido a tratamientos que disimulen o oculten sus 
condiciones originales y, 
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d. Que por deficiencias en su calidad normal hayan sido disimuladas o ocultadas 
en forma fraudulenta  sus condiciones originales. 
 
Alimentos alterado: Alimento que sufre modificaciones o degradación, parcial o total, de 
los constituyentes que le son propios, por agentes físicos, químicos o biológicos.  
 
Alimento contaminado: Alimento que contiene agentes y/o sustancias extrañas de 
cualquier naturaleza en cantidades superiores a las permitidas en las normas nacionales, 
o en su defecto en normas reconocidas internacionalmente. 
 
Alimento falsificado: Alimento falsificado es aquel que: 
 
a. Se le designe o expenda con nombre o calificativo distinto al que corresponde. 
b. Su envase, rótulo o etiqueta diseño o declaración ambigua, falsa o que pueda 
incluir o producir engaño o confusión respecto de su composición intrínseca y 
uso y, 
c. No proceda de sus verdaderos fabricantes o que tenga la apariencia y 
caracteres generales de un producto legítimo, protegido o no por marca 
registrada, y que se denomine como éste, sin serlo. 
 
Alimentos perecedero: El alimento que, en razón de su composición, características 
físico-químicas y biológicas, pueda experimentar alteración de diversa naturaleza en un 
tiempo determinado y que, por lo tanto, exige condiciones especiales de proceso, 
conservación, almacenamiento, transporte y expendio. 
 
Buenas prácticas de manufactura: Son los principios básicos y prácticas generales de 
higiene en la manipulación, preparación, elaboración, envasado, almacenamiento, 
transporte y distribución de alimentos para consumo humano, con el objeto de garantizar 
que los productos se fabriquen en condiciones sanitarias adecuadas y se disminuyan los 
riesgos inherentes a la producción. 
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Registro sanitario: Es el documento expedido por la autoridad sanitaria competente el 
cual se autoriza a una persona natural o jurídica para fabricar, envasar e importar con 
destino al consumo humano. 
 
CAPITULO 1 
EDIFICACIÓN E INSTALACIONES 
 
Artículo 8.  Los establecimientos destinados a la fabricación, el procesamiento, envase, 
almacenamiento y expendido de alimentos deberán cumplir las condiciones generales que 
se establecen a continuación: 
 
Localización y accesos 
Diseño y construcción 
Instalaciones sanitarias 
Disposición de residuos 
 
Artículo 9: Condiciones específicas de las áreas de elaboración: Las áreas de 
elaboración deben cumplir además los siguientes requisitos de diseño y construcción: 
Pisos 
Paredes 
Techos 
Ventanas y otras aberturas 
Escaleras, elevadores y estructuras complementarias (rampas, plataformas) 
Puertas 
Iluminación 
Ventilación 
 
CAPITULO II 
EQUIPOS Y UTENSILIOS 
. 
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Artículo 10: Condiciones generales. Los equipos y utensilios utilizados en el 
procesamiento, fabricación, preparación de alimentos dependen del tipo de alimento, 
materia prima o insumo, de la tecnología emplear y de la máxima capacidad de 
producción prevista. Todos ellos deben estar diseñados, construidos, instalados y 
mantenidos de manera que se evite la contaminación del alimento, facilite la limpieza y 
desinfección de sus superficies y permitan desempeñar adecuadamente el uso previsto. 
Artículo 11. Condiciones específicas. Los equipos y utensilios utilizados deben cumplir 
con las siguientes condiciones específicas 
Artículo 12. Condiciones de instalación y funcionamiento. Los equipos y utensilios 
requerirán de las siguientes condiciones de instalación y funcionamiento 
 
CAPITULO III 
PERSONAL MANIPULADOR DE ALIMENTOS 
 
Artículo 14: Educación y capacitación 
Artículo 15: Practicas higiénicas y medidas de protección. Toda persona mientras trabaja 
directamente en la manipulación o elaboración de alimentos, debe adoptar las prácticas 
higiénicas y medidas de protección. 
 
CAPITULO IV 
 
REQUISITOS HIGIÉNICOS DE FABRICACIÓN 
 
Artículo 16: Condiciones generales. Todas las materias primas y demás insumos para la 
fabricación así como las actividades de fabricación, preparación y procesamiento, 
envasado y almacenamiento deben cumplir con los requisitos descritos en este capítulo, 
para garantizar la inocuidad y salubridad del alimento. 
Artículo 17: Materias primas e insumos.  
Artículo 19: Operaciones de fabricación. 
Artículo 20. Prevención de la contaminación cruzada. 
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CAPITULO V 
 
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD 
 
Artículo 22: Control de Calidad. Todas las operaciones de fabricación, procesamiento, 
envase, almacenamiento y distribución de los alimentos deben estar sujetas a los 
controles de calidad apropiados. Los procedimientos de control deben prevenir los efectos 
evitables y reducir los defectos naturales o inevitables a niveles tales que no representen 
riesgo para la salud. Estos controles variarán según el tipo de alimento y las necesidades 
de la empresa y deberán rechazar todo alimento que no sea para el consumo humano. 
Artículo 23: Sistemas de control: Todas las fábricas de alimentos deben contar con un 
sistemas de control y aseguramiento de la calidad el cual debe ser esencialmente 
preventivo y cubrir todas las etapas de procesamiento del alimento, desde la obtención de 
materias primas e insumos, hasta la distribución de productos terminados. 
Artículo 24: Consideraciones mínimas de el sistema de control y aseguramiento de la 
calidad deberá, como mínimo, considerar los siguientes aspectos: 
Artículo 25. Se recomienda aplicar el Sistema de Aseguramiento de la calidad sanitaria o 
inocuidad mediante el análisis de peligros y control de puntos críticos o  
de otro sistema que garantice resultados similares, el cual deberá ser sustentado y estar 
disponible para su consulta por la autoridad sanitaria competente. 
 
CAPITULO VI 
SANEAMIENTO 
 
Artículo 28: Todo establecimiento destinado a la fabricación, procesamiento, envase y 
almacenamiento de alimentos debe implantar y desarrollar un Plan de Saneamiento con 
objetivos claramente definidos y con los procedimientos requeridos para disminuir los 
riesgos de contaminación de los alimentos. Este plan debe ser responsabilidad directa de 
la dirección de la Empresa. 
Artículo 29: El Plan de Saneamiento debe estar escrito y a disposición de la autoridad 
sanitaria competente  
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CAPITULO VII 
ALMACENAMIENTO, DISTRIBUCIÓN, TRANSPORTE Y  
COMERCIALIZACIÓN 
 
 
Artículo 30: Aspectos a evitar en las operaciones y condiciones de almacenamiento, 
distribución, transporte y comercialización de alimentos  
Artículo 31: Almacenamiento.  
Artículo 33. Transporte.  
Artículo 34. Distribución y comercialización. Durante las actividades de distribución y 
comercialización de Alimentos y materias primas deberán garantizarse el mantenimiento 
de las condiciones sanitarias de éstos. Toda persona natural o jurídica que se dedique a 
la distribución o comercialización de alimentos y materias primas será responsable 
solidario con los fabricante en el mantenimiento de las condiciones sanitarias de los 
mismos. 
Decreto No. 4444 de 2005 
(Noviembre 28) 
  
Por el cual se reglamenta el régimen de permiso sanitario para la fabricación 
y venta de alimentos elaborados por microempresarios. 
  
El Presidente de la República de Colombia, en ejercicio de sus atribuciones 
constitucionales y legales y en especial las que le confiere el numeral 11 de artículo 189 
de la Constitución Política y el artículo 245 de la Ley 100 de 1993, 
  
DECRETA: 
  
Artículo 1°.Objeto y campo de aplicación .Las disposiciones del presente decreto tienen 
por objeto reglamentar la expedición del permiso sanitario, régimen de vigilancia sanitaria 
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y control de calidad de los alimentos fabricados y comercializados por microempresarios, 
en el territorio nacional. 
  
Se exceptúan del régimen del permiso sanitario, los siguientes alimentos: 
  
1. Carnes, productos cárnicos y sus preparados. 
2. Leche en todas las variedades. 
3. Leches fermentadas, crema de leche, mantequilla, quesos frescos y maduros. 
4. Aceites o grasas de mantequilla. 
5. Productos de la pesca y sus derivados. 
6. Mayonesa y productos preparados a base de huevo. 
7. Alimentos de baja acidez (enlatados). 
8. Alimentos o comidas pre cocidas y congeladas de origen animal listas para el consumo. 
9. Agua envasada. 
10. Alimentos infantiles. 
  
Artículo 2°.Definiciones. Para efectos de la aplicación del presente decreto se establecen 
las siguientes definiciones: 
  
Microempresa: Se tendrá en cuenta la definición contenida en el numeral 3 del artículo 2° 
de la Ley 905 de2004. 
  
Permiso Sanitario: Es el documento expedido por el Instituto Nacional de Vigilancia de 
Medicamentos y Alimentos, Invima, por el cual se autoriza a un microempresario para 
fabricar y vender alimentos de consumo humano, en el territorio nacional, exceptuando los 
alimentos mencionados en el artículo 1°. 
  
Artículo 3°.Condiciones sanitarias .Las microempresas dedicadas a la fabricación de 
alimentos de que trata este decreto deberán cumplir con las condiciones básicas de 
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higiene en la fabricación de alimentos previstas en el Título II del Decreto 3075 de 1997, 
exceptuando las señaladas en los artículos 24, 25, 26 y 27 del Capítulo V–Aseguramiento 
y Control de Calidad–; artículos 36, 37, 38, 39 y 40 del Capítulo VIII –Restaurante y 
Establecimientos de Consumo de Alimentos–.- 
  
Artículo 4°.Trámite para la obtención del permiso sanitario-. Para la obtención del permiso 
sanitario, el fabricante deberá presentar ante el Invima los siguientes documentos: 
  
1. Formulario de solicitud, adoptado por el Invima, debidamente diligenciado y firmado por 
el microempresario interesado. 
  
2. Afirmación bajo la gravedad del juramento, que se entenderá prestado con la firma de 
la solicitud del permiso, que el interesado es microempresario. 
  
3. Certificado de existencia y representación legal o matrícula mercantil, cuando se trate 
de persona jurídica, o registro mercantil cuando se trate de persona natural. 
  
4. Copia del acta de visita en la cual conste el concepto favorable, emitido por la autoridad 
sanitaria competente. 
  
5. Nombre del producto. 
  
6. Descripción y composición del producto o productos que se pretenden amparar bajo el 
permiso sanitario 
7. Recibo de pago de los derechos del permiso sanitario. 
  
Artículo 5°.Tarifa y vigencia del permiso sanitario. A partir de la vigencia del presente 
decreto, el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos, Invima, fijará la 
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tarifa correspondiente al trámite de obtención del permiso sanitario, siguiendo para ello el 
método y sistema establecido en la Ley 339 de 1997. 
  
El permiso tendrá una vigencia de tres (3) años, contados a partir de la fecha de su 
notificación, el cual no será renovable; vencido el permiso sanitario, el microempresario, 
deberá obtener el respectivo registro sanitario conforme a lo establecido en el Decreto 
3075 de1997, o las normas que las modifiquen adicionen o sustituyan. 
  
Artículo 6°.Modificación del titular del permiso sanitario .El cambio de titular del permiso 
sanitario otorgado según las normas contenidas en el presente decreto, sólo podrá 
efectuarse a los microempresarios que cumplan los requisitos señalados en el presente 
decreto y deberá sujetarse al procedimiento establecido para la modificación por cambio 
de titular de registro sanitario, de que trata el Decreto 3075 de 1997. 
  
Artículo 7°.Visita de verificación de condiciones sanitarias.- La autoridad sanitaria 
competente realizará la visita con el objeto de verificar las condiciones sanitarias del 
establecimiento. 
Artículo 8°.Otros procedimientos .En los aspectos no contemplados en el presente 
decreto, tales como, rotulado, publicidad, medidas sanitarias, procedimientos 
sancionatorios, entre otros, se aplicará lo dispuesto en la Ley 9ª de 1979 y el Decreto 
3075 de 1997 o las normas que las modifiquen, adicionen o sustituyan. 
Artículo 9°.Vigencia. El presente decreto rige a partir de la fecha de su publicación.  
Publíquese y cúmplase. 
Dado en Bogotá, D. C., a 28 de noviembre de 2005. 
 
ÁLVARO URIBE VÉLEZ  
El Ministro de la Protección Social, 
DIEGO PALACIO BETANCOUR 
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ANEXO B: FORMATO DE CONVENIO COMERCIAL 
 
 Ciudad   XXXX de 20xx                                  
Mayoristas 
 
 
OFERTA MERCANTIL DE COMPRA PARA REVENTA 
 
El abajo firmante debidamente autorizado manifiesto a ustedes nuestra intención de 
adquirir productos de MI CAFE S.A.S de acuerdo con la siguiente oferta mercantil de 
compra para reventa: 
 
9.) VENTAJAS DE NUESTRA COMPAÑÍA 
 
1. Nuestra compañía cuenta con un sistema de comercialización propia e 
independiente que opera exclusivamente por nuestra cuenta y riesgo y nos 
permite atender un mercado meta conocedor de las marcas de MI CAFE S.A.S, 
que puede ser atendido por cualquier persona. 
2. Contamos con toda una estructura administrativa, financiera y contable autónoma 
y desarrollada, con capacidad de bodegaje y sistemas de información que 
permiten el control de procesos comerciales  y facilitan la determinación de las 
necesidades del producto a partir del análisis de inventarios. 
3. Somos conscientes del reconocimiento de sus productos y deseamos comprarlos 
con destino a reventa (por nuestra cuenta y riesgo). De la misma forma, 
reconocemos que dentro del mercado MI CAFE S.A.S cuenta con competencia en 
cada uno de las líneas de productos, por lo cual la labor que se ofrece no 
monopoliza el mercado. 
4. Entendemos claramente que en ningún caso seremos ni actuaremos como 
representantes, agentes, comercializadores exclusivos, mandatarios, 
representantes de negocios o similares ni tendremos ningún tipo de exclusividad, 
representación o agencia a nuestro favor.  
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5. Igualmente entendemos que no existe ningún tipo de relación laboral o de 
dependencia con ustedes y que la relación comercial que nos unirá es 
simplemente la de comprador – vendedor. 
6. Nuestro beneficio está dado por el margen (el margen es libre)  entre las compras 
que hagamos a ustedes y las reventas que hagamos al mercado meta (donde las 
marcas de MI CAFE S.A.S son reconocidas) y por tanto entendemos que no existe 
obligación legal o contractual de MI CAFE S.A.S de otorgar descuentos, ventajas, 
reconocimientos, compensaciones, contraprestaciones o indemnizaciones  de 
ninguna índole. 
7. Aceptamos que MI CAFE S.A.S tiene un Código de Conducta que declaramos 
conocer y que entendemos debe ser cumplido por todos sus empleados en sus 
relaciones con terceros. 
 
DESCUENTOS CONDICIONADOS: 
 
Nuestras metas propuestas para el desarrollo de la comercialización de los productos 
de MI CAFE S.A.S serán: 
 
 
CUMPLIMIENTO DE META DE COMPRA 
Por alcanzar las metas por totales que nos hemos impuesto al interior de 
nuestra compañía, proponemos se nos reconozca un descuento 
condicionado del     X  % por cumplimiento mensual. 
“ Este descuento se causará y liquidará mensualmente  según el cubo de 
ventas de MI CAFE S.A.S , y se pagará  vía Nota Crédito generada por MI 
CAFE S.A.S” 
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10.) CONDICIONES COMERCIALES. 
 
 Nuestra sociedad comprará a los precios de venta establecidos por ustedes y 
pagará las respectivas facturas en un término de 30 días siguientes a la fecha 
de factura. Para el pago respetaremos las políticas de cartera de MI CAFE 
S.A.S. 
 Como compradores,  entendemos que podrán ser otorgados a nosotros 
incentivos por volumen de compras y similares y que dichos incentivos serán 
reconocidos mediante notas crédito que se aplicarán a nuestra compañía, 
siempre que las mismas sean emitidas por MI CAFE S.A.S de acuerdo a la 
información de la contabilidad y registros internos de MI CAFE S.A.S. 
 Entendemos que nuestra sociedad sólo podrá descontar las notas crédito 
después de ser autorizados para ello por MI CAFE S.A.S y que para el 
reconocimiento de dichas notas crédito se tendrán en cuenta el valor neto de 
las facturas que se hagan a nuestra sociedad, es decir, el valor facial de las 
facturas restando las respectivas devoluciones, promociones o cualquier otro 
tipo de descuentos, IVA, etc. 
 Las notas crédito en mención estarán sujetas a las deducciones legales. 
 Pondremos a disposición de MI CAFE S.A.S la información que consideramos 
se requiere para el otorgamiento de incentivos como por ejemplo, información 
sobre inventarios actualizados. 
 Es nuestra intención y deseo poder recibir de ustedes capacitación para 
nuestras áreas administrativas y de ventas que nos permitan prestar un mejor 
servicio de venta a los clientes y terceros. 
 Pagaremos incondicionalmente a la orden de MI CAFE S.A.S, la totalidad de 
las sumas de dinero que se encuentren pendientes de pago en la contabilidad 
de MI CAFE S.A.S en la fecha en que entremos en mora, sin lugar a 
requerimiento judicial o privado al cual renunciamos de manera expresa, mora 
que se iniciará al vencimiento de los treinta días después de recibida la 
mercancía. Todas las ventas entre las partes estarán debidamente 
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soportadas por facturas cambiarias de compraventa las cuales servirán 
de titulo valor para el evento de la necesidad de un cobro ejecutivo, 
dichos títulos harán parte integral de este documento.  
 
 
 
 
11.) DURACIÓN Y VIGENCIA. 
 
La presente oferta podrá ser aceptada mediante orden de venta en los siguientes 
quince días hábiles a la fecha señalada en esta comunicación y los términos de la 
misma, una vez aceptada según lo anterior, estarán vigentes hasta el 31 de Diciembre 
de 2008. 
 
CONSIDERACIONES FINALES. 
 
 
 CONTROVERSIA O DIFERENCIA:  
 
Toda controversia o diferencia relacionada directa o indirectamente con este contrato 
se resolverá por un Tribunal de Arbitramento, que se sujetará al reglamento del Centro 
de Arbitraje y Conciliación de la Cámara de Comercio de Bogotá, de acuerdo con las 
reglas:  
 
a. El Tribunal estará integrado por tres árbitros que serán elegidos de común 
acuerdo por las partes de las listas que para el efecto posea el Centro de 
Arbitraje y Conciliación mercantiles de la Cámara de Comercio de Bogotá. En 
caso de que no haya común acuerdo en un plazo de 10 días hábiles, las partes 
delegan dicha elección en el mencionado Centro. 
b. El Tribunal decidirá en derecho. 
La sede del tribunal será el Centro en mención. 
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 RELACION COMERCIAL Tal como quedó establecido en forma expresa, 
nuestra compañía no actuará  en nombre, en representación, o por cuenta de MI 
CAFE S.A.S, toda vez que de conformidad con lo ofrecido, Nuestra Compañía 
durante la ejecución y desarrollo de sus labores y actividades obrará por su 
propia cuenta y riesgo, para su exclusivo beneficio. Sin embargo, si por cualquier 
razón, alguna autoridad jurisdiccional, administrativa o tribunal de arbitramento o 
autoridad de cualquier índole con el poder legal suficiente, emite una decisión de 
fondo catalogando el negocio propuesto y/o la relación comercial de nuestra 
compañía y MI CAFE S.A.S como agencia mercantil, para todos los efectos 
legales se entenderá que los descuentos o ventajas económicas otorgadas por 
MI CAFE S.A.S, por cualquier concepto, en cualquier tiempo y de cualquier 
forma, compensan suficiente e integralmente las remuneraciones, prestaciones e 
indemnizaciones de que tratan los Artículos 1322, 1323 y 1324, del Código de 
Comercio y demás normas complementarias. 
 JUSTA CAUSA DE TERMINACION POR EXPIRACION DE TÉRMINO. Se 
entiende que el término estipulado en esta oferta (es decir un año) es un plazo 
justo y equitativo para que ninguna de las partes sufra perjuicios en razón de la 
terminación. En consecuencia, la utilización de esta causal de terminación por 
una de las partes no generará a su cargo y, a favor de la otra parte, 
indemnizaciones o sanciones de ninguna índole ni será causal de terminación 
sin justa causa, pues la misma (expiración del término) constituye una justa 
causa asumida por las partes.  
 
 Si cualquiera de las cláusulas, expresiones o partes de 
esta oferta fuese declarada nula por una autoridad competente, se entenderá que 
el resto de la cláusula o texto no afectado por dicha nulidad se mantendrá vigente 
y válido para todos los efectos legales. 
 Este documento reemplaza y anula cualquier otro 
convenio que haya podido existir entre nuestra sociedad y MI CAFE S.A.S.  
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 La totalidad de los impuestos y gastos que se causen 
por este documento y de la relación comercial propuesta estarán a cargo de 
nuestra compañía 
 Nuestra compañía dejará indemne a MI CAFE S.A.S 
ante cualquier eventualidad judicial o extrajudicial que emane directa e 
indirectamente del desarrollo de la actividad comercial de venta para reventa. 
 Cualquier modificación que se haga al presente 
documento deberá ser hecha de común acuerdo entre nuestra compañía y MI 
CAFE S.A.S y deberá constar por escrito. 
 
_______________________ 
Representante legal 
Sociedad:  
NIT:  
Nombre completo y apellidos: 
Dirección: 
Ciudad: 
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ANEXO C: FOTOGRAFÍAS DE LA MAQUINARIA Y EQUIPO 
 
    
 
   
ANEXO D: DEFINICIÓN S.A.S 
 
S.A.S 
 
Le empresa será constituida mediante documento privado o público, dependiendo de la 
naturaleza de los aportes realizados por los accionistas. 
Según el artículo 5 de la ley 1258 de 2008, las sociedades por acciones simplificadas se 
podrán constituir mediante documento privado, es decir, no se requiere de escritura 
pública, lo cual es un gran alivio tanto por el costo como por la tramitomanía que conlleva 
elevar un documento a escritura pública. 
Sin embargo, el parágrafo segundo del artículo en referencia, contempla que cuando los 
activos aportados a la sociedad requieran para su transferencia de escritura pública, la 
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sociedad deberá constituirse de igual manera, lo que se considera como la obligación de 
constituirse también mediante escritura pública: 
Parágrafo 2o. cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya 
transferencia requiera escritura pública, la constitución de la sociedad deberá hacerse de 
igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes. Así, si en la 
constitución de una sociedad por acciones simplificada se aporta un terreno o una 
edificación, bienes que se enajenan mediante escritura pública, la sociedad, en nuestra 
opinión, tendrá que constituirse mediante escritura pública. Aún así, el proceso de 
constitución de una sociedad por acciones simplificada es mucho más ágil que cualquier 
otra, por lo que sin duda alguna será una de las figuras societarias que más se utilizarán 
en el futuro. 
 
http://www.gerencie.com/constitucion-sociedades-anonimas-simplificadas-documento-
privado-o-publico.html 
 
